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Amar Afriansyah Adji 2021. Pengaruh Kualitas Layanan, Promosi 
Penjualan dan Inovasi Produk Terhadap Keputusan Pembelian Sepatu Kulit di 
Prohana Tegal, skripsi 2021. 
 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kualitas layanan, 
promosi penjualan dan inovasi produk terhadap keputusan pembelian sepatu kulit 
di prohana tegal. Hipotesis dalam penelitian ini adalah: 1) Kualitas Layanan 
secara parsial berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepatu kulit di Prohana 
Tegal, 2) Promosi Penjualan secara parsial berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian sepatu kulit di Prohana Tegal,, 3) Inovasi Produk secara parsial 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepatu kulit di Prohana Tegal,, 4) 
Kualitas Layanan, Promosi Penjualan, dan Inovasi Produk Secara Simultan 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepatu kulit di Prohana Tegal,. 
 
Populasi pada penelitian ini adalah konsumen dan pengguna atau 
pengunjung yang pernah datang dan terlibat dalam keputusan pembelian sepatu 
kulit di Prohana Tegal. Sampel dalam penelitian ini berjumlah 100 orang 
responden dengan kriteria tertentu dengan menggunakan metode Incidental 
sampling. Sumber data dalam penelitian ini adalah data primer yang diperoleh 
langsung dari pengisian kuesioner yang diberikan kepada responden. Teknik 
pengumpulan data menggunakan metode angket atau kuesioner. Metode analisis 
data menggunakan Teknik analisis data yang digunakan Analisis Regresi Linear 
Berganda dan Uji signifikan (Uji Asumsi klasik, Uji t, Uji F, dan Uji Koefisien 
Determinasi). 
 
Berdasarkan analisis yang telah dilakukan, maka hasil penelitian dapat 
disimpulkan bahwa (1) Kualitas Layanan berpengaruh terhadap keputusan 
Pembelian dengan nilai probabilitas (Sig) 0,002<0,05, (2) Promosi Penjualan 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian dengan nilai probablitas (Sig) 
0,014<0,05, (3) Inovasi Produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
dengan nilai probabilitas (Sig) 0,000<0,05, (4) Kualitas Layanan, Promosi 
Penjualan dan Inovasi Produk secara bersama-sama berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian sepatu kulit di Prohana Tegal. Hal ini dibuktikan dalam uji F 
nilai sig karena nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. 
 







Amar Afriansyah Adji 2021. The Effect of Service Quality, Sales 
Promotion  and Product Innovation on the decision to purchase leather shoes at 
Prohana Tegal, skripsi 2021 
This study aims to determine the effect of service quality, Sales Promotion  
and Product Innovation on on the decision to purchase leather shoes at Prohana 
Tegal. The hypotheses in this study are: 1) Service Quality partially influences on 
the decision to purchase leather shoes at Prohana Tegal, 2) Sales Promotion 
partially influences on the decision to purchase leather shoes at Prohana Tegal, 
3) Product Innovation partially influences on the decision to purchase leather 
shoes at Prohana Tegal, 4) Service Quality, Sales Promotion, and Product 
Innovation Simultaneously affect the decision to purchase leather shoes at 
Prohana Tegal. 
The population in this study are consumers and users or visitors who have 
come and been involved in decision to buy leather shoes in Prohana Tegal. The 
sample in this study amounted to 100 respondents with certain criteria using a 
Incindental sampling method. Data sources in this study are primary data 
obtained directly from filling out the questionnaire given to respondents. Data 
collection techniques using a questionnaire or questionnaire. Data analysis 
method using data analysis techniques used Multiple Linear Regression Analysis 
and Significant Test (Classic Assumption Test, t Test, F Test, and Coefficient of 
Determination Test) 
Based on the analysis that has been done, the results of the study can be 
concluded that (1) Service quality affects buying decision with a probability value 
(Sig) 0,002 <0.05, (2) Sales Promotion buying decision with a probability value 
(Sig) 0,014 <0 , 05, (3) Product Innovation affect buying decision with a 
probability value (Sig) 0,000<0.05, (4) Service Quality, Sales Promotion and 
Product Innovation jointly affect the decision to purchase leather shoes at 
Prohana Tegal. This is evidenced in the F test sig value because the significance 
value of 0,000 <0.05. 
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A. Latar Belakang Masalah 
Perkembangan dunia bisnis di Indonesia semakin pesat. Dampak 
dari globalisasi ekonomi telah membuat dunia usaha menjadi semakin 
dinamis dan menimbulkan kompetisi yang ketat. Dengan berkembangnya 
era teknologi komunikasi yang sangat pesat membuat konsumen menjadi 
lebih kritis dan cerdas dalam menentukan pilihan produk yang hendak 
ditawarkan. 
Pada dasarnya dengan semakin banyaknya pesaing maka semakin 
banyak pula pilihan bagi konsumen untuk dapat memilih produk yang 
sesuai dengan apa yang menjadi harapannya. Sehingga konsekuensi dari 
perubahan tersebut adalah konsumen menjadi lebih cermat dan cerdas 
dalam menghadapi setiap produk yang diluncurkan di pasar. Hal ini 
menuntut perusahaan untuk memanfaatkan kemampuan yang ada 
semaksimal mungkin serta selalu berusaha mempunyai keunggulan dalam 
bersaing agar dapat memenuhi tuntutan pasar dan memenangkan 
persaingan. 
Suatu perusahaan harus bekerja keras membuat kebijakan-
kebijakan strategis baru dalam menjual produk dan jasa mereka dalam 
kaitannya menghadapi persaingan yang ketat dengan competitior yang 
dapat memberikan value kepada konsumen. Pada umumnya perusahaan 
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mengalami kesulitan dalam memonitor, memahami dan menganalisis 
perilaku konsumen secara tepat dan benar, mengingat banyaknya faktor 
yang mempengaruhi perilaku konsumen dan adanya perbedaan perilaku 
untuk masing-masing individu, dengan demikian perusahaan dituntut 
untuk dapat memantau perubahan perilaku konsumennya, termasuk 
perilaku konsumen untuk berpindah merek. 
Pemasar pada umumnya menginginkan agar pelanggan yang 
dimilikinya dapat terus dipertahankan. Penting bagi suatu perusahaan 
untuk mempertahankan pelanggan yang sudah ada, salah satu cara dengan 
meningkatkan kepuasan pelanggan. Kepuasan dan ketidakpuasan 
konsumen terhadap produk merupakan konsep penting yang perlu 
dipahami pemasar, karena dapat mempengaruhi perilaku konsumen 
selanjutnya. Kepuasan konsumen merupakan hal yang harus diperhatikan 
oleh perusahaan karena kepuasan konsumen mempunyai konstribusi yang 
besar terhadap aspek-aspek penting dalam perusahaan. Konsumen 
mempunyai pilihan,  jika mereka tidak puas atau tidak menyukai apa yang 
ditawarkan  perusahaan, mereka dapat beralih ke produk lain. Perusahaan 
harus memperhatikan tingkat kepuasan yang cukup karena dengan 
semakin menurunnya kepuasan konsumen, maka keinginan konsumen 
untuk berpindah merek akan semakin tinggi. Mengungkapkan kesulitan 
yang mereka alami terutama pada saat naiknya bahan baku sedangkan 
kondisi pasar sendiri masih lesu atau sepi, sedangkan produk perusahaan 
hanya digunakan untuk memenuhi kebutuhan masyarakat kelas kalangan 
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menengah kebawah. Kondisi perekonomian masyarakat kelas menengah 
kebawah sangat mempengaruhi penghasilan penjualan perusahaan. 
Segmentasi pasar tersebut perusahaan tidak perlu melakukan promosi 
sebab hal ini dapat di katakan terlalu mewah karena memerlukan biaya 
yang besar. 
Keputusan pembelian merupakan suatu proses psikologis yang 
dilalui oleh konsumen, prosesnya yang diawali dengan tahap menaruh 
perhatian terhadap barang atau jasa yang kemudian jika berkesan dia akan 
melangkah ke tahap tertarik untuk mengetahui lebih jauh tentang 
keistimewaan produk atau jasa tersebut yang jika intensitas 
ketertarikannya kuat berlanjut ke tahap berhasrat/berminat karena barang 
atau jasa yang ditawarkan sesuai dengan kebutuhannya. Strategi yang 
digunakan untuk mempengaruhi keputusan pembelian adalah promosi. 
Promosi merupakan kegiatan penting dalam proses memasarkan suatu 
barang atau jasa yang bertujuan untuk berkomunikasi serta mengetahui 
minat konsumen. Terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi keputusan 
pembelian, diantaranya adalah Kualitas Layanan, Promosi Penjualan, 
Inovasi Produk dan Kualitas Produk.  
Menurut Tjiptono (2007) bahwa kualitas layanan merupakan 
tingkat keunggulan (excellence) yang diharapkan dan pengendalian atas 
keunggulan tersebut untuk memenuhi keinginan pelanggan. Di toko sepatu 
kulit prohana kualitas layanan terhadap konsumen adalah yang di 
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prioritaskan, dengan layanan yang ramah membuat konsumen merasa puas 
dan selalu memilih toko sepatu kulit prohana sebagai pilihan utama. 
 Menurut Alma (2018:190) promosi penjualan terdiri dari intensif 
jangka pendek untuk mendorong pembelian atau penjualan suatu produk 
atau jasa. Kegiatan promosi bertujuan untuk meningkatkan volume 
penjualan dan menarik minat konsumen dalam mengambil keputusan 
untuk membeli produk di toko sepatu kulit prohana. 
Kotler (2007:36) menyatakan bahwa inovasi produk adalah 
gabungan dari berbagai macam proses yang saling mempengaruhi antara 
yang satu dengan yang lain. Dengan adanya perubahan yang cepat dalam 
selera pelanggan, maka toko sepatu prohana melakukan pengembangan 
produk, modifikasi produk dan merek baru supaya konsumen tidak bosan 
dengan model yang lama. 
Di Tegal jumlah pengusaha kulit khususnya di desa Pepedan 
Dukuhturi sebenarnya cukup banyak, mulai dari yang skala kecil (rumah 
tangga) sampai yang skala menengah. Untuk perusahaan skala menengah 
terdapat enam perusahaan produksi sepatu yang cukup terkenal di Pepedan 
Dukuhturi Kabupaten Tegal, diantaranya Prohana, Raya, Asli, Rajawali, 
Ariwi, dan Pecini. Keenam perusahaan tersebut relative mengalami 
permasalahan sama dengan para pengusaha kecil menengah lainnya di 
Pepedan Dukuhturi. Salah satunya adalah perusahaan milik Bapak Haji 
Nawawi, beliau membuat sepatu kulit sejak tahun 1980. Produk tersebut di 
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beri merek Prohana. Hasil penjualan produk Prohana juga mengalami 
fluktuasi setiap tahun dan hanya bulan-bulan tertentu perusahaan 





Hasil Penjualan Prohana di Desa Pepedan Dukuhturi Tegal Tahun 2019 
No Bulan Hasil Penjualan 
(Unit) 
Naik / Turun 
1 Januari 13.560 - 
2 Februari 11.850 -1710 
3 Maret 10.500 -1350 
4 April 10.100 -400 
5 Mei 18.550 8450 
6 Juni 26.870 8320 
Sumber : Data Penjualan Prohana, 2019 
Berdasarkan data diatas nampak bahwa penjualan produk Prohana 
sebagai salah satu perusahaan terbesar di Pepedan Dukuhturi mengalami 
fluktuasi. Pada bulan Februari penjualan perusahaan menurun sampai 
bulan April. Penjualan baru mengalami kenaikan pada bulan Mei dan Juni, 
dimana pada saat itu kebanyakan penjualan meningkat dari produk sepatu 
anak sekolah. Berfluktuasinya jumlah volume penjualan tersebut tidak 
hanya terjadi pada produksi sepatu Prohana, beberapa produksi sepatu lain 
yang ada di Desa Pepedan Dukuhturi juga mengalami hal yang sama. Hal 
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itulah yang kemudian membuat peneliti tertarik mengambil judul 
”Pengaruh Kualitas Layanan, Promosi Penjualan, Dan Inovasi Produk 
Terhadap Keputusan Pembelian Sepatu Kulit di Prohana Tegal” 
B. Perumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang diatas, maka dapat dirumuskan 
permasalahan sebagai berikut : 
1. Apakah terdapat pengaruh kualitas layanan terhadap keputusan 
pembelian produk sepatu kulit di Prohana? 
2. Apakah terdapat pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan 
pembelian produk sepatu kulit di Prohana? 
3. Apakah terdapat pengaruh inovasi produk terhadap keputusan 
pembelian produk sepatu kulit di Prohana? 
4. Apakah terdapat pengaruh kualitas layanan, promosi penjualan, dan 
inovasi produk secara simultan terhadap keputusan pembelian produk 
sepatu kulit di Prohana? 
C. Tujuan Penelitian 
 Berdasarkan permasalahan yang diuji, maka tujuan penelitian ini 
yaitu sebagai berikut: 
1. Mengetahui pengaruh kualitas layanan terhadap keputusan pembelian 
produk sepatu kulit di Prohana. 
2. Mengetahui pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan 
pembelian produk sepatu kulit di Prohana. 
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3. Mengetahui pengaruh inovasi produk terhadap keputusan pembelian 
produk sepatu kulit di Prohana. 
4. Mengetahui pengaruh kualitas layanan, promosi penjualan, dan inovasi 
produk secara simultan terhadap keputusan pembelian produk sepatu 
kulit di Prohana. 
 
D. Manfaat Penelitian 
1. Secara Teoritis 
Sebagai tambahan pengetahuan tentang industri menengah 
khususnya berkaitan dengan pengaruh kualitas layanan, promosi 
penjualan dan inovasi produk. 
2. Secara Praktis 
a. Bagi Peneliti 
Penelitian ini diharapkan bisa menambah wawasan tentang 
kualitas layanan, promosi penjualan dan inovasi produk terhadap 
keputusan pembelian melalui penerapan ilmu manajemen 
pemasaran yang diperoleh selama dibangku kuliah. 
b. Bagi Perusahaan 
Penelitian ini dapat menjadi pertimbangan dalam pengambilan 
keputusan mengenai strategi pemsaran yang akan diambil dan 








A. Landasan Teori 
1. Keputusan Pembelian 
a. Pengertian Keputusan Pembelian 
Menurut Kotler dan Amstrong (2008 : 181) keputusan pembelian 
konsumen adalah membeli merek yang disukai, tetapi dua faktor bisa 
berada antara niat pembelian dan keputusan pembelian. Faktor yang 
pertama adalah faktor sikap orang lain. Jika seseorang yang mempunyai 
arti penting bagi Anda berpikir bahwa Anda seharusnya membeli mobil 
yang paling murah, maka peluang Anda untuk membeli mobil yang 
lebih mahal berkurang. Faktor kedua adalah faktor situasional yang 
tidak di harapkan. Konsumen mungkin membentuk niat pembelian 
berdasarkan faktor-faktor seperti pendapatan, harga, dan manfaat 
produk yang diharapkan, namun kejadian tak terduga bisa mengubah 
niat pembeli, oleh karena itu preferensi dan niat pembelian tidak selalu 
menghasilkan pilihan pembelian yang aktual. Ada beberapa tahap, 
terdiri dari pengenalan masalah kebutuhan, pencarian informasi, 
evaluasi alternatif, keputusan pembelian dan perilaku pasca pembelian. 
Suatu keputusan dapat di buat jika ada beberapa alternatif yang di pilih, 
apabila alternatif pilihan tidak ada maka tindakan yang dilakukan tanpa 
adanya pilihan tersebut tidak dapat dikatakan membuat keputusan. 
Menurut Tjiptono (2015 : 53) keputusan pembelian adalah dapat 
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dikatakan dikategorikan secara garis besar dalam tiga tahap utama : 
prapembelian, konsumsi, dan evaluasi. Ketiga faktor itu merupakan inti 
dari keputusan pembelian konsumen.  
b. Proses Keputusan Pembelian  
Proses pengambilan keputusan pembelian adalah suatu proses 
kegiatan pembelian yang tampak hanya satu tahap saja dari keseluruhan 
proses pengambilan keputusan pembelian. Menurut Kotler dan 
Amstrong (2008: 184).  Proses keputusan pembeli terdiri dari lima 
tahap menurut Kotler dan Keller (2008 : 184-190) yaitu: 
1) Pengenalan Kebutuhan 
Tahap pembelian dimulai dengan pengenalan kebutuhan (need 
recognition), pembeli menyadari suatu masalah atau kebutuhan. 
Kebutuhan dapat dipicu oleh rangsangan internal ketika salah satu 
kebutuhan normal seseorang seperti rasa lapar, haus, seks dan lain 
sebagainya timbul pada tingkat yang cukup tinggi sehingga menjadi 
dorongan. Kebutuhan juga bisa dipicu oleh rangsangan eksternal, 
contohnya suatu iklan atau diskusi dengan teman bisa membuat 
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2) Pencarian Informasi 
  Tahap proses keputusan pembelian dimana konsumen ingin 
mencari informasi lebih banyak, konsumen mungkin hanya 
memperbesar perhatian atau melakukan pencarian informasi secara 
aktif. Konsumen yang tertarik mungkin mencari lebih banyak informasi 
atau mungkin tidak. Jika dorongan konsumen itu kuat dan produk yang 
memuaskan ada di dekat konsumen itu, konsumen mungkin akan 
membelinya kemudian. Jika tidak, konsumen bisa menyimpan 
kebutuhan itu dalam ingatannya atau melakukan pencarian informasi 
(information search) yang berhubungan dengan kebutuhan. 
3) Tahap Evaluasi  
  Tahap proses keputusan pembelian dimana konsumen 
menggunakan informasi untuk mengevaluasi merek alternatif dalam 
sekelompok pilihan. Kita telah melihat cara konsumen menggunakan 
informasi untuk sampai pada sejumlah pilihan merek akhir. Bagaimana 
cara konsumen memilih diantara merek alternatif tersebut? Pemasar 
harus tahu tentang evaluasi alternatif (alternative evaluation), yaitu 
bagaimana konsumen memproses informasi untuk sampai pada pilihan 
merek. 
4) Keputusan Pembelian 
  Keputusan pembeli tentang merek mana yang dibeli. Dalam tahap 
evaluasi, konsumen menentukan peringkat merek dan membentuk niat 
pembelian. Pada umumnya, keputusan pembelian (purchase decision) 
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konsumen adalah membeli merek yang paling disukai, tetapi dua faktor 
bisa berada antara niat pembelian dan keputusan pembelian, faktor 
pertama adalah sikap orang lain dan faktor yang kedua adalah faktor 
situasional yang tidak diharapkan. 
5) Perilaku setelah pembelian 
  Tahap proses keputusan pembelian dimana konsumen mengambil 
tindakan selanjutnya setelah pembelian, berdasarkan kepuasan atau 
ketidakpuasan mereka. Pekerjaan pemasar tidak berakhir ketika produk 
telah dibeli. Setelah membeli produk konsumen akan merasa puas atau 
tidak puas dan terlibat dalam perilaku pasca pembelian (postpurchase 
behavior) yang harus diperhatikan oleh pemasar. 
c. Jenis-jenis Keputusan Pembelian 
Proses pengambilan keputusan pembelian sangat bervariasi. Ada 
yang sederhana dan apa pula yang kompleks. Pengambilan keputusan 
konsumen beraneka ragam sesuai dengan keputusan pembelian. 
Perilaku pembelian konsumen sangat berbeda untuk setiap produk. 
Pembelian yang lebih banyak dan mahal biasanya melibatkan lebih 
banyak pertimbangan dan lebih banyak peserta pembelian. Jenis-jenis 
perilaku keputusan pembelian sangat bergantung kepada jenis barang 
yang akan dibeli, harga dari barang serta rutin atau tidak barang tersebut 
dibeli. 
Terdapat empat tipe perilaku pembelian konsumen berdasarkan 
tingkat keterlibatan pembeli dan tingkat perbedaan di antara merek. 
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1. Perilaku Pembelian kompleks jenis perilaku pembelian yang paling 
kompleks dalam situasi yang ditentukan oleh keterlibatan tinggi dalam 
pembelian, biasanya diketemukan pada pembelian barang mahal dan 
pada umumnya barang yang jarang dibeli konsumen serta terdapat 
banyak perbedaan antar merek. Contoh: laptop yang termasuk barang 
mahal dan jarang dibeli konsumen sehingga saat pembelian konsumen 
perlu mengetahui spesifikasi dan fitur produk yang terdapat di dalam 
laptop. 
2. Perilaku pembelian pengurangan disonansi jenis perilaku pembelian 
dimana situasi yang ditentukan oleh keterlibatan tinggi dalam 
pembelian tetapi konsumen tidak melihat banyak perbedaan dalam 
merek. Contoh: pembelian karpet merupakan keputusan yang 
mempunyai tingkat keterlibatan tinggi karena harga karpet yang relatif 
mahal dan termasuk barang yang jarang dibeli, tetapi pembeli 
menganggap kebanyakan merek karpet dalam kisaran harga adalah 
sama. 
3. Perilaku pembelian kebiasaan jenis perilaku pembelian dimana situasi 
yang ditentukan oleh keterlibatan yang rendah dalam pembelian dan 
tidak ada perbedaan merek yang signifikan, biasanya diketemukan 
pada pembelian produk yang murah dan produk yang sering dibeli 
konsumen. Contoh: pembelian mie instan, biasanya konsumen 
mempunyai keterlibatan yang rendah dalam kategori produk ini. 
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4. Perilaku pembelian mencari keragaman jenis perilaku pembelian 
dimana situasi yang ditentukan oleh keterlibatan yang rendah tetapi 
anggapan perbedaan merek yang signifikan. Dalam hal ini, konsumen 
biasanya melakukan peralihan merek karena rasa bosan atau karena 
ingin mencoba rasa yang berbeda. Peralihan merek terjadi karena 
alasan untuk variasi dan bukan karena ketidakpuasan konsumen. 
Contoh : pembelian permen, biasanya konsumen memiliki sedikit 
keyakinan, memilih sebuah merek permen tanpa terlalu banyak 
mengevaluasi berbagai merek permen dan mengevaluasinya selama 
mengonsumsinya. 
d. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian 
Menurut Kotler dan Amstrong (2012) Faktor yang mempengaruhi 
keputusan pembelian terdiri dari : 
1) Pilihan Produk 
  Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli sebuah 
produk atau mengunakan uangnya untuk tujuan yang lain. Perusahaan 
harus memusatkan perhatiannya kepada orang-orang yang berminat 
membeli sebuah produk serta alternatif yang mereka pertimbangkan. 
a) Keunggulan Produk 
Berupa tingkat kualitas yang di harapkan oleh konsumen pada 
produk yang di butuhkannya dari berbagai pilihan produk. 
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b) Manfaat Produk 
Berupa tingkat kegunaan yang dapat dirasakan oleh konsumen pada 
tiap  pilihan produk dalam memenuhi kebutuhannya. 
c) Pemilihan Produk 
Berupa pilihan konsumen pada produk yang dibelinya, sesuai 
dengan kualitas yang diinginkan dan manfaat yang akan 
diperolehnya. 
2) Pilihan Merk 
  Konsumen harus memutuskan merk mana yang akan di beli. Setiap 
merk memiliki perbedaan-perbedaan tersendiri. Dalam hal ini, 
perusahaan harus mengetahui bagaimana konsumen memilih sebuah 
merk, apakah berdasarkan ketertarikan, kebiasaan, atau kesesuaian. 
a) Ketertarikan pada Merek 
Berupa ketertarikan pada citra merek yang telah melekat pada 
produk yang dibutuhkannya. 
b) Kebiasaan pada Merek 
Konsumen memilih produk yang dibelinya dengan merek tertentu, 
karena telah biasa mengunakan merek tersebut pada produk yang 
diputuskan untuk dibelinya. 
c) Kesesuaian Harga 
Konsumen selalu mempertimbangkan harga yang sesuai dengan 
kualitas dan manfaat  produk. Jika sebuah produk dengan citra 
merk yang baik, kualitas yang bagus dan manfaat yang besar, maka 
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konsumen tidak akan segan mengeluarkan biaya tinggi untuk 
mendapatkan produk tersebut. 
3) Pilihan Saluran Pembelian 
  Konsumen harus mengambil keputusan tentang penyalur mana 
yang akan dikunjungi. Setiap konsumen berbeda-beda dalam hal 
menentukan penyalur, misalnya faktor lokasi, harga, persediaan 
barang yang lengkap, kenyamanan berbelanja, keluasan tempat dan 
lain sebagainya merupakan faktor-faktor yang mempengaruhi 
konsumen untuk memilih penyalur. 
a) Pelayanan yang diberikan 
Pelayanan yang baik serta kenyamanan yang di berikan oleh 
distributor ataupun pengecer pada konsumen, membuat konsumen 
akan selalu memilih lokasi tersebut untuk membeli produk yang 
di butuhkannya. 
b) Kemudahan untuk mendapatkan 
Selain pelayanan yang baik, konsumen akan merasa lebih nyaman 
jika lokasi pendistribusian (pengecer, grosir, dll) mudah 
dijangkau dalam waktu singkat dan menyediakan barang yang 
dibutuhkan. 
c) Persediaan barang 
Kebutuhan dan keinginan konsumen akan suatu produk tidak dapat 
dipastikan kapan terjadi, namun persediaan barang yang memadai 
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pada penyalur akan membuat konsumen memilih untuk melakukan 
pembelian di tempat tersebut. 
4) Waktu Pembelian 
  Keputusan konsumen dalam pemilihan waktu pembelian bisa 
berbeda-beda, misalnya : ada yang membeli setiap hari, satu minggu 
sekali, dua minggu sekali, tiga minggu sekali, satu bulan sekali dan 
sebagainya. 
a) Kesesuaian dengan kebutuhan 
Ketika seseorang merasa membutuhkan sesuatu dan merasa perlu 
melakukan pembelian, maka ia akan melakukan pembelian. 
Konsumen selalu memutuskan membeli suatu produk, pada saat 
benar-benaar membutuhkanya 
b) Keuntungan yang dirasakan 
Ketika konsumen memenuhi kebutuhannya akan suatu produk pada 
saat tertentu, maka saat itu konsumen akan merasakan keuntungan 
sesuai kebutuhannya melalui produk yang di beli sesuai waktu di 
butuhkannya. 
c) Alasan pembelian 
Setiap produk selalu memiliki alasan untuk memenuhi kebutuhan 
konsumen pada saat ia membutuhkannya. Seorang membeli suatu 
produk dengan pilihan merek tertentu dan mengunakannya, maka 
ia telah memenuhi kebutuhan yang dirasakan dan mengambil 
keputusan pembelian dengan tepat. 
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5) Jumlah Pembelian  
  Konsumen dapat mengambil keputusan tentang seberapa banyak 
produk yang akan dibelinya pada suatu saat. Pembelian dilakukan 
mungkin lebih dari satu. Dalam hal ini perusahaan harus 
mempersiapkan banyaknya produk sesuai dengan keinginan yang 
berbeda-beda dari setiap pembeli. 
a) Keputusan jumlah pembelian 
Selain keputusan pada suatu pilihan merk yang di ambil konsumen 
juga dapat menentukan jumlah produk yang akan dibelinya sesuai 
kebutuhan. 
b) Keputusan pembelian untuk persediaan 
Dalam hal ini konsumen membeli produk selain untuk memenuhi 
kebutuhannya, juga melakukan beberapa tindakan persiapan 
dengan sejumlah persediaan produk yang mungkin dibutuhkannya 
pada saat mendatang. 
2. Kualitas Layanan 
a. Pengertian Kualitas Layanan 
Layanan pelanggan meliputi berbagai aktivitas di seluruh area bisnis 
yang berusaha mengombinasikan mulai dari pemesanan, pemprosesan, 
hingga pemberian hasil jasa melaui komunikasi untuk mempererat 
kerjasama dengan pelanggan. Menurut Tjiptono (2015) kualitas 
mencerminkan semua dimensi penawaran produk yang menghasilkan 
manfaat (benefit) bagi pelanggan. Istilah nilai (value) seringkali 
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digunakan untuk mengacu pada kualitas relatif suatu produk di kaitkan 
dengan harga produk bersangkutan.  
Faktor utama yang mempengaruhi kualitas layanan. Pertama, persepsi 
pelanggan atas layanan yang nyata ereka terima (preceived service). 
Kualitas harus dimulai dari kebutuhan konsumen dan berakhir pada 
persepsi pelanggan. Hal ini berarti bahwa citra kualitas yang baik 
bukanlah berdasarkan sudut pandang atau persepsi pihak penyedia jasa, 
melainkan berdasarkan sudut pandang atau persepsi pelanggan. Kedua, 
layanan yang sesungguhnya diharapkan atau diinginkan (expected 
service). Dalam kontek kualitas dan kepuasan, telah tercapai konsensus 
bahwa harapan pelanggan memliki peranan yang besar sebagai faktor 
perbandingan evaluasi kualitas.  
Mizin Azrori (2018) kualitas layanan memilki delapan dimensi 
pengukuran yang terdiri dari aspek – aspek berikut : 
a. Berwujud (tangible) 
Yaitu kemampuan perusahaan dalam menunjukkan eksistensinya 
kepada pihak eksternal. Penampilan dan kemampuan sarana dan 
prasarana fisik perusahaan yang dapat diandalkan keadaan lingkungan 
sekitarnya merupakan bukti nyata dari pelayanan yang diberikan oleh 
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b. Reliabilitas  
Yaitu kemampuan perusahaan untuk memberikan pelayanan sesuai 
dengan yang dijanjikan secara akurat dan terpercaya. Kinerja harus 
sesuai dengan harapan pelanggan yang berarti ketepatan waktu, 
pelayanan yang sama untuk semua pelanggan tanpa kesalahan, sikap 
yang simpatik, dan dengan akurasi yang tinggi. 
c. Ketanggapan (responsiveness) 
Yaitu suatu kebijakan untuk membantu dan memberikan pelayanan 
yang cepat (responsive) dan tepat kepada pelanggan menunggu 
menciptakan persepsi yang negatif dalam kualitas pelayanan. 
d. Jaminan dan kepastian (Assurance) 
Yaitu pengetahuan, kesopan santunan, dan kemampuan para 
pegawai perusahaan untuk menumbuhkan rasa percaya para pelanggan 
kepada perusahaan. Hal ini meliputi komponen anatara lain komunikasi 
(communication), keamanan (security), kompetensi (compentence) dan 
sopan santun (courtesy). 
e. Empaty (empathy) 
Yaitu memberikan perhatian yang tulus dan bersifat individual atau 
pribadi yang diberikan kepada para pelanggan dengan berupaya 
memahami keinginan mereka. Hal ini mengharapkan bahwa suatu 
perusahaan memiliki pengertian dan pengetahuan tentang pelanggan, 
memahami kebutuhan pelanggan secara spesifik, serta memiliki waktu 
pengoperasian yang nyaman bagi pelanggan. 
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3. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 
Promosi penjualan (sales promotion) adalah usaha yang dilakukan 
oleh marketer, berkomunikasi dengan calon audiens. Komunikasi 
adalah sebuah proses membagi ide, informasi, atau perasaan audiens 
William Shoell dalam Buchari Alma (2018 : 424). 
Menurut Kotler dan Keller (2008 : 219) Promosi penjualan (sales 
promotion), bahan inti dalam kampanye pemasaran, terdiri dari koleksi 
alat insentif, sebagian besar jangka pendek, yang dirancang untuk 
menstimulasi pembelian yang lebih cepat atau lebih besar atas produk 
atau jasa tertentu oleh konsumen atau perdagangan. 
Menurut Hasan (2013 : 608) Promosi penjualan memberikan tiga 
manfaat yang berbeda: 
a. Communication: promosi penjualan dapat menarik perhatian dan 
biasanya dapat mengarahkan konsumen kepada produk. 
b. Incentive promotion: promosi penjualan dapat menghubungkan 
sejumlah kebebasan, dorongan atau kontribusi yang memberi nilai 
bagi konsumen. 
c. Invitation: merupakan promosi penjualan yang dilakukan dengan 
ajakan secara langsung untuk melakukan pembelian sekarang. 
 Subroto (2011:247) “Promosi penjualan terdiri atas alat promosi 
yang beraneka ragam. Metode atau alat media promosi penjualan yang 
digunakan dalam pemasaran industri antara lain adalah: (a) pameran 
dagang, (b) katalog, (c) kontes penjualan, (d) seminar, (e) demonstrasi”. 
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a. Pameran Dagang 
Pameran Dagang merupakan bentuk promosi penjualan industri 
dimana para partisipan memamerkan produknya dalam suatu acara. 
b. Katalog 
Dari informasi yang tersedia dalam katalog, seorang pembeli boleh 
mempersiapkan daftar supplier potensial untuk pembelian baru dan 
meminta supplier tersebut untuk menyerahkan catatan/daftar harga. 
c. Kontes Penjualan 
Banyak pemasar industri menggunakan strategi promosi dengan 
melakukan kontes penjualan atau memberikan insentif dengan tujuan 
untuk memotivasi mereka dalam meningkatkan kemampuan 
penjualannya selama periode tertentu. 
d. Seminar 
Keuntungan dari seminar adalah menciptakan citra yang baik dan 
membuat hubungan dengan bagian-bagian teknis perusahaan yang 
menjadi penentu dalam panitia pembelian suatu perusahaan. 
e. Demonstrasi 
Pemasaran industri dapat meningkatkan penjualan menggunakan 
demonstrasi dengan cara mempresentasikan dan menampilkan berupa 
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4. Inovasi Produk (Product Inovation) 
a. Pengertian Inovasi Produk 
 Pengertian Inovasi adalah suatu penemuan baru yang berbeda dari 
yang sudah ada atau mengembangkan menjadi lebih menarik dari 
penemuan yang sebelumnya (Tjiptono 2015:444). Karena perubahan 
yang cepat dalam selera pelanggan, teknologi dan persaingan, 
perusahaan harus mengembangkan aliran yang stabil dari produk dan 
jasa yang baru. Produk baru yang di maksud sebagai produk orisinil 
adalah pengembangan produk, modifikasi produk, dan merek baru yang 
di kembangkan perusahaan melalui usaha riset dan pengembangan 
merek mereka sendiri. (Kotler & Amstrong 2018:309). 
Permasalahan yang sering terjadi di dalam bisnis adalah produk 
yang bagus tetapi mahal atau produk yang murah tetapi tidak 
berkualitas. Orang yang melakukan inovasi disebut dengan inovator. 
Inovasi haruslah bermanfaat bagi inovator atau orang lain. Inovasi 
dibedakan menjadi dua macam yaitu Inovasi sengaja dan Inovasi tanpa 
sengaja. Inovasi yang terjadi karena sengaja (invention) proses 
munculnya suatu hal baru dari kombinasi hal hal lama yang telah ada. 
Inovasi yang terjadi tanpa sengaja (discovery) inovasi penenmuan hal 
baru, baik berupa alat atau gagasan. Discovery dapat menjadi invention 
ketika masyarakat mengakui dan dapat memanfaatkan hasil inovasi 
tersebut. Dari pengertian inovasi yang terdapat di atas, sesuatu yang 
dapat dikatakan inovatif ketika memenuhi beberapa syarat antara lain 
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baru, berbeda dari sebelumnya atau yang telah ada dan memberikan 
manfaat bagi inovator dan orang lain. (Tjiptono 2015:445). 
Tuntutan terhadap Inovasi dalam bisnis merupakan hal yang sangat 
penting agar perusahaan atau produk tetap menjadi pilihan para 
pelanggan. Inovasi dalam bisnis didukung adanya transfer informasi 
antar manajer dan pembeli, perusahaan berorientasi pada pasar, serta 
didukung oleh kemampuan menggunakan informasi dalam proses 
inovasi. Strategi pengembangan produk baru di rancang eksplisit yang 
di hubungkan secara sinergis dengan tujuan perusahaan yang 
diinginkan dengan skills dan resource  yang ada, agar dapat berhasil 
maka pengembangan produk baru harus dilakukan proaktif memadukan 
strategi, penyatuan konsep pemasaran dan konsep teknologi. (Ali Hasan 
2013:304). 
Menurut (Tjiptono 2015:119) tujuan yang ingin dicapai dari 
penciptaan produk baru adalah untuk memenuhi kebutuhan baru dan 
memperkuat reputasi perusahaan bagi inovator yaitu dengan 
menawarkan produk yang lebih baru daripada produk sebelumnya, 
selain itu bertujuan untuk mempertahankan daya saing terhadap produk 
yang ada, yaitu dengan menawarkan produk yang dapat memberikan 
jenis kepuasan yang baru, bentuknya bisa tambahan terhadap lini 
produk yang sudah ada maupun revisi terhadap produk yang telah ada. 
Dalam hal ini strategi produk baru merupakan strategi defensif. 
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B. Studi Penelitian Terdahulu 
Pelaksanaan penelitian terdahulu ini dimaksudkan untuk menggali 
informasi tentang ruang penelitian yang berkaitan dengan penelitian ini. 
Penelitian terdahulu berhasil dipilih untuk dikedepankan yaitu: 
1. Riris Roisah dan Susanti (2017) dengan judul “Pengaruh promosi 
penjualan dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian sepatu 
brodo di PT. Ganesa Indonesia”. Variabel dependen dalam penelitian 
ini adalah keputusan pembelian. Variabel independen promosi 
penjualan dan kualitas produk. Alat analisis yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah analisis regresi linear berganda. Hasil penelitian 
ini menunjukkan pengaruh variabel promosi penjualan, kualitas produk 
dan keputusan pembelian berpengaruh secara parsial ataupun simultan. 
2. Diah Ernawati (2019) dengan judul “Pengaruh Kualitas produk, 
inovasi produk dan promosi terhadap keputusan pembelian produk Hi 
Jack Sandal Bandung”. Variabel dependen dalam penelitian ini adalah 
keputusan pembelian. Variabel independen dalam penelitian ini adalah 
kualitas produk, inovasi produk dan promosi. Alat analisis yang 
digunakan adalah regresi linier berganda. Hasil dari penelitian ini 
menunjukkan bahwa variabel kualitas produk dan variabel promosi 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, 
namun disisi lain variabel inovasi produk tidak berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian. 
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3. Ahmad Khusaini (2016) dengan judul Analisis Kualitas pelayanan 
terhadap keputusan konsumen di spa club arena yogyakarta. Variabel 
dependen dalam penelitian ini keputusan konsumen. Variabel 
Independen dalam penelitian ini adalah kualitas pelayanan. Alat 
analisis yang digunakan adalah analisis korelasi rank spearman. Hasil 
dari penelitian ini adalah menunjukkan bahwa variabel independen 
kualitas pelayanan secara parsial berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan konsumen. 
4. Resa Irawan (2016) dengan judul Pengaruh Inovasi Produk Dan Citra 
Merek Terhadap Keputusan Pembelian Makanan Ringan Yagi Yagi Di 
Easy Café Bandung. Variabel dependen dalam penelitian ini adalah 
keputusan pembelian. Variabel independen dalam penelitian ini adalah 
inovasi produk dan citra merek. Alat analisis yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah analisis regresi linier berganda. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa secara deskriptif produk inovasi dan citra merek 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Serta inovasi 
produk dan citra merek berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian secara bersama-sama. 
5. Ferdy Zoel Kurniawan (2016) dengan judul pengaruh harga, produk, 
lokasi dan pelayanan terhadap keputusan pembelian pada soto 
angkring mas Boed. Variabel dependen dalam penelitian ini adalah 
keputusan pembelian. Variabel independen dalam penelitian ini adalah 
harga, produk, lokasi dan pelayanan. Alat analisis yang digunakan 
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adalah korelasi rank spearman. Hasil dari penelitian ini adalah harga 
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian, 
pengaruh produk terhadap keputusan pembelian sangat signifikan, 
lokasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dan 
pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 
 
Tabel 2 
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C. Kerangka Berpikir 
Uma Sekaran dalam Sugiyono (2012:88) mengemukakan bahwa 
kerangka berfikir merupakan model konseptual tentang bagaimana teori 
berhubungan dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebagai 
masalah yang penting. Kerangka berfikir yang baik akan menjelaskan 
secara teoritis pertautan antar variabel yang akan di teliti. Jadi secara 
teoritis perlu dijelaskan hubungan antara variabel independen dan 
dependen.  
1. Pengaruh Kualitas Layanan Terhadap Keputusan Pembelian 
Kualitas Layanan merupakan pelayanan yang diterima pada suatu 
waktu tertentu. Dengan memberikan layanan yang maksimal kepada 
pelanggan maka dapat meningkatkan kepuasan pelanggan dan 
menciptakan pelanggan yang loyalitas terhadap perusahaan tersebut. 
Kualitas layanan bisa mempengaruhi dalam pengambilan keputusan 
pembelian yang akan di lakukan. Semakin ramah dalam memberikan 
layanan maka akan semakin besar pula dalam mempengaruhi keputusan 
pembelian seorang konsumen. 
2. Pengaruh Promosi Penjualan Terhadap Keputusan Pembelian 
Promosi Penjualan merupakan kegiatan komunikasi antara 
perusahaan dan konsumen sebagai usaha untuk mempengaruhi dalam 
kegiatan pembelian sesuai keinginan dan kebutuhannya. Bagian 
penjualan atau pemasaran dari sebuah perusahaan akan 
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mengembangkan promosi untuk menginformasikan mengenai produk 
mereka sehingga dapat mempengaruhi konsumen untuk membelinya. 
3. Pengaruh Inovasi Produk Terhadap Keputusan Pembelian 
Inovasi Produk merupakan suatu proses yang berusaha 
memberikan solusi terhadap permasalahan yang ada. Permasalahan 
yang sering terjadi di dalam bisnis adalah produk yang bagis tetapi 
mahal atau produk yang murah tetapi tidak berkualitas. 
4. Pengaruh Kualitas Layanan, Promosi Penjualan dan Inovasi Produk 
Secara Simultan Terhadap Keputusan Pembelian 
 Kualitas Layanan, Promosi Penjualan dan Inovasi Produk menjadi 
faktor dan penting dan berkaitan untuk melakukan keputusan pembelian 
oleh konsumen. Sebelum melakukan keputusan pembelian konsumen 
tentunya akan melihat Kualitas Layanan, Promosi Penjualan dan 
Inovasi Produk pada produk tersebut. Sehingga konsumen mengetahui 
Kualitas Layanan, Promosi Penjualan dan Inovasi Produk yang terdapat 
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 Berdasarkan tinjauan teoritis dan penelitian terdahulu seperti yang 
telah dijelaskan, maka kerangka konseptual dalam penelitian ini disajikan 
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D. Perumusan Hipotesis 
Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan 
masalah penelitian, oleh karena itu rumusan masalah penelitian biasanya 
disusun dalam bentuk kalimat pernyataan. Dikatakan sementara, karena 
jawaban yang diberikan baru didasarkan pada teori yang relevan, belum 
didasarkan pada fakta–fakta empiris yang diperoleh melalui pengumpulan 
data. Jadi hipotesis juga dapat dinyatakan sebagai jawaban teoritis 
terhadap rumusan masalah penelitian, belum jawaban yang empirik 
(Sugiyono, 2015:93). 
Dari tinjauan pustaka yang telah diuraikan sebelumnya, maka 
beberapa hipotesis yang perlu dikembangkan dan diuji untuk kepentingan 
penelitian ini adalah : 
H1: Kualitas Layanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
sepatu kulit di Prohana. 
H2: Promosi Penjualan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
sepatu kulit di Prohana. 
H3: Inovasi Produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepatu 
kulit di Prohana. 
H4: Kualitas Layanan, Promosi Penjualan, dan Inovasi Produk 
berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian sepatu 






A. Jenis Penelitian 
Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode 
kuantitatif. Metode kuantitatif dapat diartikan sebagai metode penelitian 
yang berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti 
pada populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data menggunakan 
instrumen penelitian, analisis data bersifat kuantitatif/statistik, dengan 
tujuan untuk menguji hipotesis yang telah diterapkan (Sugiyono 2015 : 8). 
Lokasi penelitian ini dilakukan produsen sekaligus di toko sepatu 
kulit Prohana yang beralamat di Desa Pepedan Kecamatan Dukuhturi 
Kabupaten Tegal. 
B. Populasi dan Sampel 
1. Populasi 
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri dari objek / subjek  
yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan 
oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya 
(Sugiyono, 2015 : 80). Dalam mengadakan penelitian terlebih dahulu 
harus ditetapkan obyek yang akan diteliti dan apa saja yang akan 
menjadi populasi yang akan di teliti. Penelitian ini mengambil obyek 
Toko Sepatu Kulit Prohana yang berada di Desa Pepedan Kecamatan 
Dukuhturi Kabupaten Tegal. Populasi dalam penelitian ini adalah 
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konsumen yang membeli sepatu kulit di Prohana yang jumlahnya tak 
terhingga dan belum diketahui. 
2. Sampel 
Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki 
oleh populasi tersebut (Sugiyono 2017:62). Karena jumlah populasi 
tidak diketahui secara pasti, maka penentuan jumlah sampel yang akan 
digunakan dalam penelitian ini akan menggunakan rumus sebagai 












n  : Jumlah sampel 
Z  : Tingkat keyakinan yang dalam penentuan sampel 95% = 
1,96 
Moe : Margin of error atau kesalahan maksimum yang bisa 
ditoleransi, ditetapkan sebesar 10%. 
Kemudian agar lebih proporsional, dari hasil tersebut dibulatkan 
menjadi 100 responden. Selanjutnya metode yang digunakan dalam 
pengambilan sampel adalah nonprobability sampling yaitu insidental 
sampling. Insidental sampling merupakan teknik penentuan sampel 
berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang secara kebetulan bertemu 
dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila dipandang orang 
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yang kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber data (Sugiyono, 
2017: 85). 
C. Definisi Konseptual dan Operasional Variabel 
1. Definisi Konseptual 
Variabel penelitian menurut Sugiyono (2012:58) merupakan segala 
sesuatu yang berbentuk apa saja yang di tetapkan oleh peneliti untuk di 
pelajari agar memperoleh informasi yang di inginkan dan ditarik 
kesimpulannya. Penelitian variabel ini terdiri dari dua jenis variabel 
yaitu variabel terikat (dependen) dan variabel bebas (independen). 
Berikut ini adalah penjelasan tentang kedua variabel tersebut: 
a. Variabel Dependen/terkait (Y) 
1. Keputusan Pembelian (Y) 
Menurut Kotler (2008) keputusan pembelian konsumen 
adalah membeli merek yang disukai, tetapi dua faktor bisa berada 
diantara niat pembelian dan keputusan pembelian. 
b. Variabel Independen/Bebas (X) 
1. Kualitas Layanan (X1)  
Kualitas layanan adalah permulaan dari kepuasan 
pelanggan. Pelanggan akan merasa puas, apabila mereka 
memperoleh layanan yang baik atau sesuai dengan yang 
diharapkan. Menurut Parasuman dan kawan-kawan dalam bukunya 
(Tjiptono, 2006:70) dalam Nainggolan (2016) menemukan sepuluh 
dimensi yang ada dirangkum menjadi lima dimensi pokok 
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indikator dari kualitas pelayanan meliputi: (a) Bukti langsung 
(tangible), (b) Keandalan (reliability), (c) Daya tanggap 
(responsiveness), (4) Jaminan (assurance), (d) Empati (empathy). 
2. Promosi Penjualan (X2)  
Promosi penjualan (sales promotion) adalah usaha yang 
dilakukan oleh marketer, berkomunikasi dengan calon audiens. 
Komunikasi adalah sebuah proses membagi ide, informasi, atau 
perasaan audiens William Shoell dalam Buchari Alma (2018 : 
424). 
Menurut Kotler dan Keller (2008 : 219) Promosi penjualan 
(sales promotion), bahan inti dalam kampanye pemasaran, terdiri 
dari koleksi alat insentif, sebagian besar jangka pendek, yang 
dirancang untuk menstimulasi pembelian yang lebih cepat atau 
lebih besar atas produk atau jasa tertentu oleh konsumen atau 
perdagangan. 
3. Inovasi Produk (X3)  
Pengertian Inovasi Produk adalah suatu penemuan baru 
yang berbeda dari yang sudah ada atau mengembangkan menjadi 
lebih menarik dari penemuan yang sebelumnya (Tjiptono 
2015:444). Karena perubahan yang cepat dalam selera pelanggan, 
teknologi dan persaingan, perusahaan harus mengembangkan 
aliran yang stabil dari produk dan jasa yang baru. Produk baru 
yang di maksud sebagai produk orisinil adalah pengembangan 
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produk, modifikasi produk, dan merek baru yang di kembangkan 
perusahaan melalui usaha riset dan pengembangan merek mereka 
sendiri. (Kotler & Amstrong 2018:309). 
 
2. Definisi Operasional 
Definisi operasional adalah definisi atau pengertian variabel sesuai 
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D. Teknik Pengumpulan Data 
Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
metode surve. Metode surve dalam penelitian ini dengan menggunakan 
media kuesioner (angket). Kuesioner adalah teknik pengumpulan data 
yang dilakukan dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atau 
pernyataan tertulis kepada responden dalam penelitian ini yaitu konsumen 
yang membeli Sepatu Kulit di Prohana. 
Untuk mengukur pendapat responden menggunakan skala ordinal dan 
skala interval. Skala ordinal adalah skala yang didasarkan pada 
rangking,yang diurutkan dari jenjang yang lebih tinggi sampai jenjang 
yang paling rendah atau sebaliknya. Skala interval yang digunakan yaitu 
skala likert untuk mengukur sikap, pendapatan, dan persepsi seseorang 
atau sekelompok orang tentang fenomena sosial (Sugiyono, 2015:132). 
a. Teknik pengumpulan data 
Kuesioner yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuesioner 
dengan lima alternatif jawaban menggunakan skala likert dengan 
skoring. (Sugiyono, 2017:159). 
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1. Jawaban SS (sangat setuju)/diberi skor = 5 
2. Jawaban S (setuju)/diberi skor = 4 
3. Jawaban KS (Kurang Setuju)/diberi skor = 3 
4. Jawaban TS (tidak setuju)/diberi skor = 2 
5. Jawaban STS (sangat tidak setuju)/diberi skor = 1 
 
Data-data yang dikumpulkan diperoleh dari beberapa sumber antara 
lain: 
a) Studi Pustaka (library research), adalah informasi yang diperoleh 
dengan jalan membaca dan mencatat secara sistematis fenomena-
fenomena yang dibaca dari sumber tertentu. 
b) Penelitian Lapangan (field research) pengamatan langsung terhadap 
suatu objek yang akan diamati atau diteliti yang diperoleh berupa 
data dan informasi dari tempat penelitian melalui: Angket atau 
kuesioner yang dibagikan kepada responden. 
Kuesioner, yaitu metode pengumpulan data dengan membagikan 
selembaran angket berupa daftar pertanyaan kepada responden untuk 
mendapatkan data-data yang diperlukan dalam penelitian ini. 
E. Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen Penelitian 
Alat ukur dalam penelitian biasanya dinamakan instrumen penelitian 
dalam menyusun instrumen penelitian yang baik harus terpenuhi syarat 
valid dan reliabel. Dalam penelitian ini uji instrumen digunakan untuk 
menguji instrumen variabel penerapan Keputusan Pembelian (Y), kualitas 
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layanan (quality of service) (X1), promosi penjualan (sales promotion) 
(X2), dan inovasi produk (product inovation) (X3). 
1. Uji Validitas 
Uji validitas untuk mengukur apakah data yang diperoleh dari 
pengumpulan data melalui metode kuesioner dapat dipercaya atau 
tidak serta apakah dapat mewakili apa yang hendak diteliti. Suatu 
kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner mampu 
mengungkapkan sesuatu yang diukur oleh kuesioner tersebut. Menurut 
Ghozali (2016:52) Uji Validitas digunakan untuk mengukur sah atau 
valid tidaknya suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika 
pertanyaan pada kuesioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu 
yang akan diukur oleh kuesioner tersebut. 
Menurut Ghozali (2016 : 53) Uji validitas digunakan dengan 
membandingkan antara nilai r hitung dengan r tabel untuk degree of 
freedom (df) = n-2, dalam hal ini n adalah jumlahn sampel dalam 
penelitian ini, yaitu n= 30. Maka besarnya df dapat dihitung 30-2= 28. 
Dengan df= 97 dan alpha = 0,05 didapat r tabel = 0,361 (dengan 
melihat r tabel pada df = 97 dengan uji dua sisi). Jika nilai r hitung 
lebih besar daripada r tabel dan bernilai positif, maka butir pertanyaan 
atau indikator dinyatakan valid. Untuk melakukan uji validitas di 
gunakan Rumus korelasi product moment adalah sebagai berikut, 
Simamora (2004:65) : 
rxy = 
 ∑     ∑    ∑  
√   ∑     ∑       ∑     ∑    
 




rxy  = Koefisien korelasi  
n  = Jumlah responden 
ΣXY  = Jumlah hasil perkalian skor butir dengan skor total 
ΣX  = Jumlah skor butir 
ΣX
2
  = Jumlah skor butir kuadrat 
ΣY  = Jumlah skor total 
ΣY
2
  = Jumlah skor total kuadrat  
Dari perhitungan tersebut dapat diketahui validitas masing-
masing butir pernyataan. Maka apabila nilai rhitung > rtabel, berarti 
pernyatan tersebut valid dan apabila nilai rhitung < rtabel, berarti 
pernyatan tersebut tidak valid. 
2. Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas adalah untuk mengukur suatu kuesioner yang 
merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kusioner 
dikatakan reliabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap 
pernyataan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. 
Dalam mengukur reliabilitas dengan uji statistik Cronbach Alpha 
(a), dapat juga menggunakan alat bantu program komputer yaitu SPSS. 
Suatu konstruk atau variabel dikatakan reliabel jika memberikan nilai 
Cronbach alpha > 0,70 (Ghozali, 2016:48).  
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Yang rumusnya sebagai berikut : 
  ri = [
 
   
    
   
 
  
    (Simamora, 2004:77) 
Keterangan : 
ri = Reliabilitas instrument 
k = Banyaknya butir pernyataan atau kusioner 
 Σσt
2
 = Jumlah varians butir 
σt
2
 = Varians total. 
Berdasarkan perhitungan akan didapat reliabilitas instrument dari 
masing-masing butir kusioner. 
F. Teknik Analisis Data 
Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
dengan menggunakan metode regresi linier berganda. Metode regresi linier 
berganda adalah analisis yang digunakan untuk mengetahui pengaruh atau 
hubungan antar variabel terikat/variabel dependen dengan dua atau lebih 
variabel bebas/variabel independen. 
Sebelum analisis regresi linier berganda dilakukan, maka harus diuji 
terlebih dahulu dengan menggunakan uji asumsi klasik untuk memastikan 
apakah metode analisis linier berganda yang digunakan memenuhi syarat 
pengujian. Uji asumsi klasik wajib dilakukan untuk menguji layak tidaknya 
model regresi linier berganda yang digunakan dalam penelitian ini. 
1. Metode Suksesive Interval 
Methode of Successive Interval (MSI) adalah merubah data ordinal 
menjadi skala interval berurutan. Menurut Sambas Ali Muhidin 
   45 
  
 
(2011:28) langkah kerja yang dapat dilakukan untuk merubah jenis data 
ordinal ke data interval melalui Methode of Successive Interval (MSI) 
adalah :  
1. Perhatikan banyaknya (frekuensi) responden yang menjawab 
(memberikan) respon terhadap alternatif (kategori) jawaban yang 
tersedia. 
2. Bagi setiap bilangan pada frekuensi oleh banyaknya responden (n), 
kemudian tentukan proporsi untuk setiap alternatif jawaban 
responden tersebut.  
3. Jumlahkan proporsi secara berurutan sehingga keluar proporsi 
kumulatifuntuk setiap alternatif jawaban responden.  
4. Dengan menggunakan tabel distribusi normal baku, hitung nilai z 
untuk setiap kategori berdasarkan proporsi kumulatif pada setiap 
alternatif jawaban responden.  
5. Menghitung nilai skala untuk setiap nilai z dengan menggunakan 
rumus:  
SV = 
(densitas pada batas bawah - densitas pada batas atas) 
(area dibawah batas atas – area dibawah batas bawah) 
 
6. Melakukan transformasi nilai skala dari nilai skala ordinal ke nilai 
skala interval, dengan rumus: 
Y = Svi + [Svmin] 
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Mengubah Scala Value (SV) terkecil menjadi sama dengan satu 
(=1) dan menstransformasikan masing-masing skala menurut 
perubahan skala terkecil sehingga diperoleh Transformed Scaled 
Value (TSV). 
 
2. Uji Asumsi Klasik  
a. Uji Normalitas 
 Menurut Ghozali (2016 : 154) uji normalitas bertujuan untuk 
menguji apakah dalam model regresi, variabel pengganggu atau 
residual memiliki distrib usi normal. Seperti diketahui bahwa uji t 
dan F mengasumsikan bahwa nilai residual mengikuti distribusi 
normal. Kalau asumsi ini dilanggar maka uji statistik menjadi tidak 
valid untuk jumlah sampel kecil. 
b. Uji Multikolonieritas 
 Ghozali (2016 : 103) uji multikolonieritas bertujuan untuk 
menguji apakah model regresi ditemukan adanya korelasi antar 
variabel bebas (independent). Untuk menemukan ada atau  
tidaknya multikolonieritas dapat diketahui dari nilai tolerance dan 
nilai variance inflation factor (VIF) kedua ukuran ini menunjukkan 
setiap variabel independen manakan yang dijelaskan oleh variabel 
dependent lainnya. Jadi nilai tolerance yang rendah sama dengan  
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nilai VIF tinggi (karena VIF = 1/tolerance). Nilai cutoff yang 
umum dipakai untuk menunjukkan adanya multikolonieritas adalah 
nilai tolerance ≤ 0.10 atau sama dengan nilai VIF ≥ 10.  
c. Uji Heteroskedastisitas 
 Uji heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model 
regresi terjadi ketidakpastian variance dari residual suatu 
pengamatan ke pengamatan yang lain. Jika variance dari residual 
satu pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka disebut 
homoskedastisitas dan jika berbeda disebut heteroskedastisitas. 
Model regsresi yang baik adalah homoskedastisitas atau tidak 
terjadi heteroskedastisitas. Salah satu cara untuk mengetahui ada 
atau tidaknya heteroskedastisitas adalah dengan melihat nilai 
prediksi variabel terikat (dependent) yaitu ZPRED dengan 
residualnya SRESID. Jika tidak ada pola yang jelas, serta titik – 
titik menyebar di atas dan di bawah angka 0 pada sumbu Y, maka 
tidak terjadi heteroskedastisitas (Ghozali, 2016 : 134). 
 
3. Regresi Linier Berganda 
 Metode analisis yang digunakan adalah model regresi linoier 
berganda. Menurut Sugiyono (2014:277) bahwa: “Analisis regresi 
linier berganda bermaksud meramalkan bagaimana keadaan (naik 
turunnya) variabel dependen (kriterium), bila dua atau lebih 
variabel independen sebagai faktor prediator dimanipulasi (dinaik 
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turunkan nilainya). Jadi analisis regresi berganda akan dilakukan 
bila jumlah variabel indepennya minimal 2”. 
 Menurut Sugiyono (2014:277) persamaan regresi linier 




Dimana :  
Y    = Keputusan Pembelian 
α   = Konstanta 
β1, β2, β3  = Koefesien Regresi 
X1   = Kualitas Layanan 
X2   = Promosi Penjualan 
X3   = Inovasi Produk 
e   = error 
 
4. Uji Hipotesis 
a. Uji Parsial (Uji t) 
Uji t digunakan untuk mengetahui pengaruh masing-masing 
variabel independen yaitu Kualitas Layanan, Promosi Penjualan, dan 




Y  = α + β1X1 + β2X2 + β3X3 + e 
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Penetapan hipotesis statistik yaitu sebagai berikut: 
a) Variabel Kualitas Layanan (X1) 
Ho : β   0, artinya Kualitas Layanan tidak berpengaruh 
terhadap Keputusan Pembelian sepatu kulit di 
Prohana Tegal. 
Ha : β   0, artinya Kualitas Layanan berpengaruh terhadap 
Keputusan Pembelian sepatu kulit di Prohana Tegal. 
b) Variabel Promosi Penjualan (X2) 
Ho : β   0, artinya Promosi Penjualan tidak berpengaruh 
terhadap Keputusan Pembelian sepatu kulit di 
Prohana Tegal. 
Ha : β   0, artinya Promosi Penjualan berpengaruh terhadap 
Keputusan Pembelian sepatu kulit di Prohana 
Tegal. 
c) Variabel Inovasi Produk (X3) 
Ho : β  0, artinya Inovasi Produk tidak berpengaruh terhadap 
Keputusan Pembelian sepatu kulit di Prohana Tegal. 
Ha : β   0, artinya Inovasi Produk berpengaruh terhadap 
Keputusan Pembelian sepatu kulit di Prohana Tegal. 
Menentukan taraf signifikan   yaitu sebagai berikut: 
Untuk menguji signifikan dari koefisien korelasi yag diperoleh, 
maka akan digunakan uji t satu pihak dengan menggunakan tingkat 
signifikan sebesar 95% atau (    ). 
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Kriteria pengambilan keputusan dalam pengujian hipotesis adalah 
sebagai berikut: 
a) Ho diterima dan Ha ditolak apabila thitung<ttabel pada   = 5% 
(tidak berpengaruh). 
b) Ho ditolak dan Ha diterima apabila thitung>ttabel pada   = 5% 
(berpengaruh). 
 
b. Uji Simultan (Uji F) 
Uji F digunakan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh 
variabel independen yaitu Kualitas Layanan (X1), Promosi Penjualan 
(X2), dan Inovasi Produk (X3) secara bersama-sama/simultan 
terhadap variabel dependen yaitu Keputusan Pembelian (Y). Dasar 
pengambilan keputusan: 
a) Jika probabilitas (signifikansi) > 0,05 ( ) atau Fhitung < Ftabel berarti 
hipotesis tidak terbukti, maka Ho diterima dan Ha ditolak bila 
dilakukan secara simultan. 
b) Jika probabilitas (signifikansi) < 0,05 ( ) atau Fhitung > Ftabel berarti 
hipotesis terbukti, maka Ho ditolak dan Ha diterima bila 
dilakukan secara simultan. 
Kriteria pengujian hipotesis dengan menggunakan statistik F adalah 
jika nilai signifikansi F < 0,05, maka hipotesis alternatif diterima, 
yang menyatakan bahwa semua variabel independen secara simultan 
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dan signifikan mempengaruhi variabel dependen (Ghozali 2018:179) 
Adapun Penerapan hipotesis statistik yaitu sebagai berikut: 
1) Kualitas Layanan, Promosi Penjualan, dan Inovasi Produk 
berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian sepatu kulit di 
Prohana Tegal. 
2) Kualitas Layanan, Promosi Penjualan, dan Inovasi Produk tidak 
berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian sepatu kulit di 
Prohana Tegal. 
Menentukan taraf signifikan   yaitu sebagai berikut: 
Untuk menguji signifikan dari koefisien korelasi yang diperoleh, 
maka akan digunakan uji t satu pihak dengan menggunakan tingkat 
signifikan sebesar 95% atau (    ). 
Kriteria pengambilan keputusan dalam pengujian hipotesis adalah 
sebagai berikut: 
a) Ho diterima apabila Fhitung< Ftabel pada   = 5% (tidak 
berpengaruh). 
Ho diterima apabila Fhitung> Ftabel  pada   = 5% (berpengaruh). 
 
c. Koefisien Determinasi (R²) 
Koefisien determinasi (R²) pada intinya digunakan untuk 
mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan 
variasi variabel dependen.(Ghozali 2018:97) 
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Koefisien determinasi ini berfungsi untuk mengetahui 
presentase besarnya pengaruh variabel independen terhadap 
variabel dependen. Nilai R² besarnya antara 0 dan 1 (0      1). 
R² dikatakan baik jika semakin mendekati 1, jika nilai R² = 1 
berarti variabel independen berpengaruh sempurna pada variabel 
dependen, sedangkan jika adjusted R² = 0 maka tidak ada pengaruh 
variabel independen pada variabel dependen. Adapun rumus 
menurut V.  
Wiratna Sujarweni (2012:188) untuk menghitung koefisien 
determinasi R² adalah sebagai berikut: 
           
Keterangan: 
Kd : Besarnya Koefisien Determinasi 






HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran Umum 
1. Sejarah perusahaan 
Prohana berdiri pada tahun 1980. Prohana sendiri terletak di Jl. 
Ketepeng, Jetis, Pepedan, Kec. Dukuhturi, Kab. Tegal. Perusahaan ini 
bergerak dalam bidang perdagangan sepatu kulit. Perusahaan ini 
didirikan oleh Bapak Haji Nawawi. Pada masa itu toko sepatu kulit 
belum terlalu banyak di Kabupaten Tegal, pendiri melihat masih ada 
peluang yang terbuka. Alasan bapak Haji Nawawi mendirikan 
perusahaan ini adalah karena melihat kemungkinan besar pengguna 
sepatu kulit semakin banyak. Toko ini dimulai dengan sederhana, 
tempatnya tidak terlalu besar namun dijalankan dengan tata cara yang 
benar. Perusahaan ini  pada awal berdiri tahun 1980 hanya memproduksi 
20 pasang sepatu. Dengan berkembangnya waktu dan modal yang 
mencukupi pada tahun 2000 perusahaan tersebut dapat memproduksi 100 
pasang sepatu per hari berbagai model dari keluaran lama sampai model 
keluaran yang terbaru. 
Pada tahun 2000 perusahaan mengalami perkembangan yang sangat 
pesat. Dimana pada saat itu model-model baru juga mulai bermunculan. 
Sepatu kulit mulai banyak yang menggunakan, dari mulai kalangan orang 
remaja, dewasa, dan orangtua untuk memenuhi kebutuhan, dari mulai 
   54 
  
 
untuk kebutuhan kerja, kebutuhan pribadi, atau bahkan hanya untuk 
datang ke pesta pernikahan. 
Dari tahun ke tahun perusahaan ini mulai mengembangkan penjualan 
sepatunya. Penjualan sepatu kulit pada saat itu melonjak pesat. Prohana 
juga menjadi pemimpin pasar pada saat itu hingga sekarang. 
2. Proses Bisnis Prohana 
Penjualan adalah salah satu kegiatan yang terpenting dalam 
perusahaan. Berbagai kiat dilakukan dalam usaha untuk mencapai tingkat 
penjualan yang diharapkan. Adapun proses bisnis Prohana sebagai 
berikut : 
a. Kegiatan penjualan dengan datangnya konsumen ke toko 
Karyawan Prohana melayani secara langsung konsumen yang datang 
untuk membeli handphone yang di butuhkan. 
b. Proses pencatatan transaksi 
Setelah menerima permintaan konsumen, karyawan Prohana akan 
mencatat transaksi penjual pada buku yang telah disediakan sesuai 
dengan prosedur pembayaranya, apakah penjualan itu dilakukan 
secara tunai atau tidak. 
3. Struktur organisasi dan Uraian Tugas 
Struktur organisasi dalam suatu perusahaan berguna untuk memberi 
batasan  wewenang, dan bertanggung jawab dari masing-masing bagian 
yang ada diperusahaan. Berikut adalah struktur organisasi dan uraian 
tugas Prohana. 
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a. Pemilik perusahaan : bertanggung jawab atas pengambilan keputusan 
dan mengawasi jalanya usaha tersebut. 
b. Pengelola perusahaan : bertanggung jawab atas operasional dan 
perkembangan usaha serta bertanggung jawab dalam penyediaan 
produk di toko Prohana. 
c. Karyawan : karyawan dibagi menjadi 2 bagian, yang bertugas untuk 
melayani langsung konsumen yang datang ke toko Prohana ada 2 
karyawan dan 1 kasir serta dibagian produksi berjumlah 50 orang. 
 
B. Hasil Penelitian 
a) Deskripsi Responden 
1. Jenis Kelamin 
Objek dalam penelitian ini adalah responden pembeli Sepatu Kulit di 
Prohana Tegal. Jumlah responden sebanyak 100 orang. Berikut ini 
karakteristik dari responden berdasarkan jenis kelaminnya. 
Tabel 4 






sumber data primer yang di olah 
Berdasarkan tabel di atas ketahui bahwa jumlah responden 
sebanyak 100 orang yang terdiri dari 40 orang berjenis kelamin laki-laki 
Keterangan Jumlah Responden Presentase 
Laki-Laki 40 40% 
Perempuan 60 60% 
Jumlah 100 100% 
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dengan presentase 40% sedangkan yang berjenis kelamin perempuan 
sebanyak 60 orang dengan presentase 60%. 
2. Usia Responden 
karakteristik responden berdasarkan usia yang di peroleh dalam 
penelitian ini, disajikan dalam tabel berikut. 
Tabel 5 
Jenis Usia Responden 
No Usia Jumlah Presentase 
1 20-30 tahun 30 30% 
2 30-40 tahun 40 40% 
3 >40 30 30% 
Sumber data Primer yang di olah 
Berdasarkan tabel diatas dapat di simpulkan bahwa jumlah 
responden sebanyak 100 orang terdiri dari 30 orang responden berusia 
20 sampai 30 tahun, 40 orang respondenn berusia 30 sampai 40 
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b) Uji Penelitian 
 
Uji penelitian dalam penelitian ini adalah uji validitas dan 
realibilitas seluruh pertanyaan dari variabel penelitian yaitu Kualitas 
layanan (X1), Promosi Penjualan (X2) Dan Inovasi produk (X3) 
terhadap Keputusan Pembelian (Y). Dalam penelitian ini proses 
perhitungan terhadap uji validitas dan realibilitas skore hasil kuesioner 
yang telah di isi oleh 100 responden akan di olah dengan menggunakan 
MS.Excel dan Program SPSS 22. 
 
1) Uji Validitas 
Jumlah butir pertanyaan variabel Kualitas Layanan (X1) Promosi 
Penjualan (X2) Inovasi Produk (X3) dan Keputusan Pembelian (Y) 
sebanyak 10 butir pertanyaan, sebelum dilakukan penelitian kepada 100 
responden dilakukan uji validitas dengan 30 orang diluar responden 
terlebih dahulu, untuk mengetahui kuesioner valid atau tidaknya dengan 
cara melihat tabel pada lampiran, yaitu dimana (df) = ( 30-2 = 28) dan 
alpha = 5% (0,05) maka didapat rtabel sebesar 0,361. Dari hasil analisis 
ke 10 pertanyaan tersebut setelah dilakukan perhitungan dengan 
menggunakan aplikasi SPSS versi 22 ternyata ke 10 pertanyaan tersebut 
dikatakan valid. Dengan demikian 10 pertanyaan tersebut  layak 
digunakan untuk mengumpulkan data penelitian variabel keputusan 
pembelian, adapun perhitungan uji validitas item untuk variabel 
keputusan pembelian dengan 30 orang non responden ada pada 
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lampiran. Adapun rekap 30 orang non responden selengkapnya dapat 
dilihat pada tabel dibawah ini . 
Tabel 6 
Hasil Uji Validitas 
Variabel No.Item R Hitung R Tabel Keterangan 
Keputusan 
Pembelian (Y) 
Y_1 0,636 0,361 Valid 
Y_2 0,621 0,361 Valid 
Y_3 0,446 0,361 Valid 
Y_4 0,581 0,361 Valid 
Y_5 0,781 0,361 Valid 
Y_6 0,655 0,361 Valid 
Y_7 0,710 0,361 Valid 
Y_8 0,771 0,361 Valid 
Y_9 0,677 0,361 Valid 
Y_10 0,643 0,361 Valid 
Kualitas 
Layanan (X1) 
X.1_1 0,699 0,361 Valid 
X.1_2 0,726 0,361 Valid 
X.1_3 0,571 0,361 Valid 
X.1_4 0,578 0,361 Valid 
X.1_5 0,764 0,361 Valid 
X.1_6 0,523 0,361 Valid 
X.1_7 0,745 0,361 Valid 
X.1_8 0,791 0,361 Valid 
X.1_9 0,578 0,361 Valid 
X.1_10 0,704 0,361 Valid 
Promosi 
Penjualan (X2) 
X.2_1 0,620 0,361 Valid 
X.2_2 0,604 0,361 Valid 
X.2_3 0,713 0,361 Valid 
X.2_4 0,608 0,361 Valid 
X.2_5 0,647 0,361 Valid 
X.2_6 0,630 0,361 Valid 
X.2_7 0,441 0,361 Valid 
X.2_8 0,585 0,361 Valid 
X.2_9 0,604 0,361 Valid 
X.2_10 0,571 0,361 Valid 
Inovasi Produk 
(X3) 
X.3_1 0,666 0,361 Valid 
X.3_2 0,632 0,361 Valid 
X.3_3 0,500 0,361 Valid 
X.3_4 0,787 0,361 Valid 
X.3_5 0,779 0,361 Valid 
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X.3_6 0,642 0,361 Valid 
X.3_7 0,764 0,361 Valid 
X.3_8 0,500 0,361 Valid 
X.3_9 0,619 0,361 Valid 
X.3_10 0,586 0,361 Valid 
     Sumber data primer yang di olah 2019  
Berdasarkan tabel diatas maka dapat di simpulkan bahwa suatu 
item dianggap valid bila nilai R hitung lebih besar dari R tabel Yaitu 
dengan taraf signifikan 5% atau 0,05 dan (N=30) maka didapat R tabel 
sebesar 0,361. 
 
2) Uji Reliabilitas 
Menurut Ghozali(2017;47) Uji Reliabilitas merupakan alat untuk 
mengukur suatu kuesioner yang merupakan indikator dari perubah atau 
konstruk. Suatu kuesioner dikatakan realibel atau handal jika jawaban 
responden terhadap pernyataan konsisten atau stabil dari waktu ke 
waktu pertanyaan yang dijawab oleh responden konsisten. Pengujian 
realibilitas dilakukan dengan menggunakan Cronbach Alpha. Suatu 














Hasil Uji Reliabilitas  
Variabel Cronbach’s Alpha Keterangan 
Keputusan Pembelian 0,841 Reliabel 
Kualitas Layanan 0,868 Reliabel 
Promosi Penjualan 0,804 Reliabel 
Inovasi Produk 0,846 Reliabel 
 Sumber data primer yang di olah 2019 
 
Berdasarkan tabel di atas diketahui bahwa semua hasil dari 
variabel Kualitas Pelayanan, Harga, Lokasi terhadap Kepuasan 
Pelanggan memiliki cronbach’s alpha lebih dari 0.70 maka dapat di 
simpulkan bahwa semua variabel dapat di nyatakan reliabel. 
 
C. Uji Asumsi Klasik  
1) Uji Normalitas 
Hasil uji Normalitas tampak pada tabel sebagai berikut : 
Tabel 8 
Hasil Uji Normalitas 
 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 




 Mean ,0000000 
Std. Deviation 1,93859483 
Most Extreme Differences Absolute ,077 
Positive ,076 
Negative -,077 
Test Statistic ,077 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,146
c
 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
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Hasil Uji Normal P-Plot 
 
Dari tabel uji Normalitas di atas dapat diketahui bahwa nilai 
signifikan sebesar 0,146 lebih besar dibandingkan nilai yang ditentukan 
sebesar 5%. Hasil uji Normalitas dengan kolmogorov-smirnov test yang 
terdapat pada tabel diperoleh nilai test statistik sebesar 0,077 dan 








2) Uji Multikolonieritas 
Hasil uji Multikolonieritas tampak pada tabel berikut : 
Tabel 9 








1 (Constant)   
Kualitas Layanan ,450 2,223 
Promosi Penjualan ,355 2,814 
Inovasi Produk ,394 2,540 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 
 
Dalam tabel diatas tampak bahwa hasi uji multikolonieritas untuk 
variabel Kualitas Layanan, Promosi Penjualan dan inovasi produk 
menghasilkan nilai tolerance dan VIF berturut sebagai berikut 0,450; 
0,355; 0,394; dan 2,223; 2,814; 2,540. Hasil uji mutikolonieritas 
sebagai mana tampak pada tabel menghasilkan nilai tolerance lebih 
besar dari 0,1 dan nilai VIF lebih keci dari 10. Sehingga dapat 
disimpulkan tidak mengalami masalah multikolonieritas. 
 
 




3) Uji Heteroskedastisitas 
Gambar 3 
 
Hasil Uji Heteroskedastisitas 
 
 
Dari hasil uji Heteroskedastisitas yang tampak dalam gambar di 
atas dapat dijelaskan bahwa tidak ada pola yang jelas serta titik – titik 
menyebar di atas dan di bawah angka 0 pada sumbu Y. Sehingga dapat 









D. Analisis Regresi Linear Berganda 












B Std. Error 
1 (Constant) -,376 2,508 




Inovasi Produk ,523 ,085 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 
 
Dari hasil Analisis Regresi Linear Berganda yang tampak pada tabel di 
atas dapat dapat dibuat persamaan regresi sebagai berikut : 
Y = -0,376 + 0,250X1 + 0,232X2 + 0,523X3  
Adapun permasalahan regresi diatas dapat dijelaskan sebagai berikut : 
1) Konstanta sebesar -0,376 ; artinya jika Kualitas Layanan (X1), Promosi 
Penjualan (X2), Inovasi Produk (X3), nilainnya adalah 0, maka keputusan 
pembelian niainya adalah -0,376 
2) Koefisien regresi variabel  Kualitas Layanan (X1) sebesar 0,250 ; artinya 
jika variabel independen lain nilainya tetap dan Kualitas Layanan 
mengalami kenaikan 1% maka keputusan pembelian (Y) akan mengalami 
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kenaikan sebesar 0,250. Koefisien bernilai positif artinya terjadi 
hubungan positif antara Kualitas Layanan dengan keputusan pembelian, 
semakin naik Kualitas Layanan maka semakin naik pula keputusan 
pembelian. 
3) Koefisien regresi variabel Promosi Penjualan (X2) sebesar 0,232 ; artinya 
jika variabel independen lain nilainya tetap dan Promosi Penjualan 
mengalami kenaikan 1% maka keputusan pembelian (Y) akan mengalami 
kenaikan sebesar 0,232. Koefisien bernilai positif artinya terjadi 
hubungan positif antara Promosi Penjualan dengan keputusan pembelian, 
semakin naik Promosi Penjualan maka semakin naik pula keputusan 
pembelian. 
4) Koefisien regresi variabel Inovasi Penjualan (X3) sebesar 0,523 ; artinya 
jika variabel independen lain nilainya tetap dan Inovasi Penjualan 
mengalami kenaikan 1% maka keputusan pembelian (Y) akan mengalami 
kenaikan sebesar 0,523. Koefisien bernilai positif artinya terjadi 
hubungan positif antara Inovasi Penjualan dengan keputusan pembelian, 











E. Hasil Uji Signifikan 
1. Uji Signifikan Parsial ( Uji T) 
Hasil Uji signifikan parsial tampak dalam tabel sebagai berikut : 
Tabel 11 










Coefficients T Sig. 
B Std. Error Beta 
1 (Constant) -,376 2,508  -,150 ,881 
Kualitas Layanan ,250 ,079 ,242 3,178 ,002 
Promosi 
Penjualan 
,232 ,093 ,213 2,492 ,014 
Inovasi Produk ,523 ,085 ,500 6,152 ,000 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 
Berdasarkan hasil perhitungan uji Signifikan Parsial yang 
ditunjukan pada tabel tampak bahwa untuk variabel Kualitas Layanan, 
Promosi Penjualan dan Inovasi Produk menghasilkan t masig-masing -
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2. Uji Signifikan Simultan (Uji F) 
 
Tabel 12 








Df Mean Square F Sig. 
 Regression 1118,583 3 372,861 96,208 ,000
b
 
Residual 372,057 96 3,876   
Total 1490,640 99    
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
b. Predictors: (Constant), Inovasi Produk, Kualitas Layanan, Promosi Penjualan 
 
 
Dari data penghitungan uji Signifikansi Simultan yang tampak 
pada tabel diatas, nilai F hitung sebesar 96,208 dengan nilai 
signifikansi sebesar 0,000. Sehingga Kualitas Layanan, Promosi 
Penjulan, dan Inovasi Produk secara bersama-sama mempunyai 
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian. 
F. Koefisien Determinasi 
Koefisien Determinasi tampak pada tabel sebagai berikut : 
 
Tabel 13 





Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the Estimate 
1 ,866
a
 ,750 ,743 1,969 
a. Predictors: (Constant), Inovasi Produk, Kualitas Layanan, Promosi Penjualan 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
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Hasil uji Koefisien Determinasi yang tampak pada tabel diatas 
dapat diketahui bahwa nilai R, R Square, Adjusted R Square secara 
berurutan adalah 0,750 atau sama dengan 75%. Hal ini berarti bahwa 
sebesar 75% Keputusan Pembelian Sepatu Kulit Prohana di Tegal di 
pengaruhi variabel independen (Kualitas Layanan, Promosi 
Penjualan dan Inovasi Produk). Sedangkan 25% di pengaruhi oleh 
faktor-faktor lain.  
C. Pembahasan 
Berdasarkan hasil pengujian diatas, maka dapat diinterprestasikan 
hasil dari hipotesis peneliti sebagai berikut : 
a. Hasil Uji Signifikan Secara Parsial 
Berdasarkan dari hasil penghitungan uji Signifikansi Parsial yang 
ditunjukkan pasa tabel maka dapat diperoleh interprestasi sebagai 
berikut : 
1) Pengaruh Kualitas Layanan Terhadap Keputusan Pembelian 
Untuk variabel Kualitas Layanan diperoleh nilai 3,178 dengan nilai 
signifikansi sebesar 0,002. Artinya nilai t menunjukkan positif bahwa 
variabel X1 mempunyai hubungan yang searah dengan Y dan nilai 
signifikansi lebih kecil dari 0,05. Jadi dapat dikatakan variabel 
Kualitas Layanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian. Sehingga dapat disimpukan bahwa hipotesis pertama 
dalam penelitian ini diterima. 
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Hasil dari penelitian ini sesuai dengan hasil penelitian yang 
dilakukan oleh Ferdy Zoel Kurniawan (2016) yang menyatakan bahwa 
kualitas layanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian. 
 
2) Pengaruh Promosi Penjualan Terhadap Keputusan Pembelian 
Untuk variabe Promosi Penjualan diperoleh nilai 2,492  dengan 
nilai signifikansi sebesar 0,014. Artinya nilai t menunjukkan positif 
bahwa variabel X2 mempunyai hubungan yang searah dengan Y dan 
nilai signifikansi lebih besar dari 0,05. Jadi dapat dikatakan variabel 
Promosi Penjualan tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian. Sehingga dapat disimpulkan bahwa hipotesis kedua dapat 
ditolak. 
Namun penelitian ini bertentangan dengan penelitian yang 
dilakukan oleh Riris Roisah dan Susanti (2017) yang menyatakan 
bahwa Promosi penjualan memiliki pengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian. 
3) Pengaruh Inovasi Produk Terhadap keputusan pembelian 
Untuk variabel Inovasi Produk diperoleh nilai 6,152 dengan nilai 
signifikansi sebesar 0,000. Artinya nilai t menunjukkan positif bahwa 
variabel X3 mempunyai hubungan yang searah dengan Y dan nilai 
signifikansi lebih kecil dari 0,05. Jadi dapat dikatakan variabel Inovasi 
Produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 
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Sehingga dapat disimpukan bahwa hipotesis pertama dalam penelitian 
ini diterima. 
Hasil dari penelitian ini sesuai dengan hasil penelitian yang 
dilakukan oleh Resa Irawan (2016) yang menyatakan bahwa inovasi 
produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 
 
b. Pengaruh secara simultan Kualitas Layanan, Promosi Penjualan dan 
Inovasi Produk secara bersama-sama berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian sepatu kulit di Prohana Tegal. 
Kualitas Layanan (X1), Promosi Penjualan (X2), Inovasi Produk 
(X3), secara bersama-sama mempunyai pengaruh yang signifikan 
terhadap keputusan pembelian sepatu di Prohana Tegal karena nilai 
signifikansi sebesar 0,000<0,05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa 














KESIMPULAN DAN SARAN 
 
A. Kesimpulan 
Berdasarkan rumusan masalah, hipotesis dan hasil analisis data 
melalui bantuan SPSS mengenai pengaruh Kualitas Layanan, Promosi 
Penjualan dan Inovasi Produk terhadap keputusan pembelian sepatu 
Kulit di Prohana Tegal dapat disimpulkan sebagai berikut : 
1. Kualitas Layanan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian 
sepatu kulit di Prohana Tegal. 
2. Promosi Penjualan berpengaruh Positif terhadap keputusan 
pembelian sepatu kulit di Prohana Tegal  
3. Inovasi Produk berpengaruh Positif terhadap keputusan pembelian 
sepatu kulit di Prohana Tegal 
4. Kualitas Layanan, Promosi Penjualan, dan Inovasi Produk 




Berdasarkan hasil penelitian maka diajukan saran yang diharapkan 
bermanfaat, antara lain : 
1. Berdasarkan hasil penelitian ditemukan bahwa kualitas layanan dan 
Inovasi Produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
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Dengan begitu sebaiknya perusahaan lebih bisa meningkatkan 
kualitas layanan yang positif dengan cara meningkatkan kualitas 
terhadap produknya dan meningkatkan inovasi produk agar dapat 
bersaing dengan produk sepatu kulit lain. 
2. Berdasarkan hasil penelitian ditemukan bahwa promosi penjualan 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Dengan begitu 
sebaiknya perusahaan dapat lebih mengembangkan promosi 
penjualan untuk menarik konsumen suapaya membeli produk 
sepatu kulit di Prohana. 
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Yang Terhormat Bapak/Ibu …… 
Di Kota Tegal 
 
 Dalam rangka menyelesaikan studi di Fakultas Ekonomi dan Bisnis 
Progam Studi Manajemen Universitas Pancasakti Tegal dengan lokasi 
penelitian berada pada toko Sepatu Kulit  Prohana Kabupaten Tegal, 
saya memohon kesediaan Bapak/Ibu untuk dapat membantu penelitian 
saya dengan mengisi kuesioner terlampir. Judul penelitian saya adalah 
“Pengaruh kualitas layanan, promosi penjualan dan inovasi produk 
terhadap keputusan pembelian sepatu kulit di Prohana Tegal” 
 
 Isian kuesioner terlampir semata-mata untuk kepentingan ilmiah, 
serta jawaban Bapak atau Ibu bersifat rahasia. Maka dari itu atas segala 
bantuan, partisipsi dan kesediaan Bapak atau Ibu mengisi kusioner yang 





Amar Afriansyah Adji 
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Petunjuk Pengisian  
1. Jawablah masing-masing pernyataan di bawah ini sesuai dengan 
penilaian saudara mengenai “PENGARUH KUALITAS 
LAYANAN, PROMOSI PENJUALAN DAN INOVASI PRODUK 
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN SEPATU KULIT DI 
PROHANA TEGAL” 
2. Pilihlah salah satu jawaban dari kelima alternatif jawaban yang 
sesuai dengan cara memberikan tanda ( √ ) pada salah satu kolom 
pada jawaban yang tersedia. 
3. Keterangan jawaban sebagai berikut : 
STS : Sangat Tidak Setuju 
TS : Tidak Setuju 
KS : Kurang Setuju 
S  : Setuju 
SS : Sangat Setuju  
 
A. Data Responden ( Boleh Tidak di Isi) 
1. Nama   : 
2. Alamat  : 
3. Jenis Kelamin : L / P 









  20-30 tahun 
 30-40 tahun 
  >40    tahun 
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1. Daftar Pernyataan Variabel Keputusan Pembelian (Y) 
No. Pernyataan SS S KS TS STS 
1. Saya membeli sepatu kulit di 
prohana karena nyaman dipakai 
     
2. Saya merasa puas dengan memakai 
produk prohana 
     
3. Saya mendapat informasi sepatu 
kulit prohana dari sosial media atau 
media elektronik 
     
4. Saya mencari informasi sepatu kulit 
prohana langsung mengunjungi ke 
took 
     
5. Saya merasa puas membeli produk 
sepatu kulit prohana karna harganya 
terjangkau 
     
6. Saya membandingkan kualitas 
antara sepatu kulit prohana  dengan 
sepatu kulit yang lainnya 
     
7. Saya memutuskan membeli sepatu 
kulit di prohana karena produknya 
memiliki kualitas produk yang 
tinggi 
     
8. Saya puas dengan membeli sepatu 
kulit di prohana 
     
9. Saya merekomendasikan ke teman 
lainnya setelah membeli produk 
sepatu kulit di prohasna 
     
10. Kepuasan saya terpenuhi setelah 
membeli sepatu kulit di prohana 
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2. Daftar Pernyataan Variabel Kualitas Layanan (X1) 
No. Pernyataan SS S KS TS STS 
1. Toko sepatu kulit prohana memiliki 
pelayanan yang cepat 
     
2. Konsumen merasa puas dengan 
pelayanan 
     
3. Toko sepatu kulit prohana bisa 
bayar melalui bank/transfer 
     
4. Toko sepatu kulit prohana 
memenuhi keinginan konsumen 
     
5. Pelayanan yang ramah membuat 
konsumen merasa nyaman 
     
6. Karyawan toko sepatu kulit prohana 
memiliki ketrampilan khusus 
     
7. Tempat yang di sediakan toko 
sepatu kulit prohana membuat 
konsumen nyaman 
     
8. Toko sepatu kulit prohana memiliki 
tempat yang luas dan bersih 
     
9. Toko sepatu kulit prohana sangat 
mengutamakan konsumen 
     
10. Toko sepatu kulit prohana 
menerima masukan dari semua 
golongan 
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3. Daftar Pernyataan Variabel promosi penjualan (X2) 
No. Pernyataan SS S KS TS STS 
1. Pemilik selalu menjalin  kedekatan 
dengan calon pembeli 
     
2. Menjual produk yang berkualitas 
kepada konsumen 
     
3. Promosi yang dilakukan melalui 
media sosial maupun dari mulut ke 
mulut 
     
4. Sepatu kulit prohana menerima 
masukan dari para konsumen 
     
5. Sepatu kulit prohana selalu 
memperkenalkan produk yang baru 
kepada konsumen  
     
6. Memberikan kepuasan terhadap 
konsumen 
     
7. Menggunakan media sosial untuk 
menerima masukan dan pemesanan 
     
8. Toko sepatu prohana memberikan 
potongan harga 
     
9. Toko sepatu kulit prohana 
menginformasikan produk-produk 
yang baru 
     
10. Toko sepatu kulit prohana 
menawarkan produk  melalui 
browsur atau media social 
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4. Daftar Pernyataan Variabel Inovasi Produk (X3) 
No. Pernyataan SS S KS TS STS 
1. Saya menyukai macam sepatu yang 
menarik di prohana 
     
2. Produk yang ditawarkan memiliki 
nilai sendiri 
     
3. Banyak model baru di toko sepatu 
kulit prohana 
     
4. Kualitas sepatu kulit di prohana 
lebih bagus dibandingkan dengan 
sepatu kulit sejenis dari toko 
lainnya 
     
5. Produk sepatu kulit di prohana 
terjamin kualitasnya 
     
6. Banyak pilihan  yang bisa di 
peroleh di toko sepatu kulit prhana 
     
7. Memiliki model yang berbeda dari 
toko lain 
     
8. Sepatu kulit di toko prohana banyak 
diminati oleh konsumen 
     
9. Saya dapat memesan sepatu sesuai 
keinginan 
     
10. Dapat dengan mudah memesan 
produk sepatu kulit di toko prohana 
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LAMPIRAN  2 
DATA ORDINAL 




Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4 Y1.5 Y1.6 Y1.7 Y1.8 Y1.9 Y1.10 
1 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 41 
2 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 49 
3 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 41 
4 3 5 5 4 3 4 4 3 1 4 36 
5 3 4 4 4 4 4 4 3 4 4 38 
6 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 39 
7 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
8 4 5 4 4 4 5 5 5 4 5 45 
9 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 42 
10 4 5 4 5 4 4 4 4 5 4 43 
11 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 42 
12 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
13 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
14 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
15 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
16 5 4 4 4 4 5 4 4 4 5 43 
17 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 41 
18 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
19 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
20 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 42 
21 4 5 4 4 4 5 4 4 4 3 41 
22 5 5 5 4 4 5 4 4 4 5 45 
23 5 4 4 4 4 3 3 2 3 4 36 
24 4 4 4 5 5 4 5 4 5 4 44 
25 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 38 
26 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 39 
27 4 4 5 5 4 4 4 4 5 4 43 
28 3 3 4 3 3 4 4 3 3 3 33 
29 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
30 4 5 4 4 4 5 5 4 5 4 44 
31 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
32 4 3 4 5 5 5 4 4 4 5 43 
33 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
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34 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
35 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
36 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
37 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 45 
38 4 4 4 4 5 5 5 4 5 5 45 
39 4 5 3 4 4 5 4 4 3 4 40 
40 5 5 4 4 5 5 4 4 5 5 46 
41 4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 42 
42 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 43 
43 5 5 4 5 5 4 4 5 5 5 47 
44 4 4 4 5 5 4 4 5 4 5 44 
45 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 49 
46 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 48 
47 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 47 
48 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 48 
49 4 4 5 5 5 5 5 4 5 4 46 
50 5 5 4 4 4 4 4 5 4 4 43 
51 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
52 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
53 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 42 
54 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
55 5 4 5 4 5 5 4 5 5 4 46 
56 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 49 
57 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
58 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
59 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
60 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
61 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
62 5 4 4 4 4 4 4 4 3 4 40 
63 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
64 5 4 4 4 4 4 4 4 3 4 40 
65 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
66 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 39 
67 4 3 3 4 4 3 4 4 3 4 36 
68 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
69 4 4 4 5 5 5 5 4 5 5 46 
70 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
71 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
72 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
73 4 4 3 4 4 5 3 4 3 4 38 
74 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 43 
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75 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
76 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
77 4 2 4 4 4 5 3 5 5 4 40 
78 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
79 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 41 
80 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
81 4 3 4 3 4 4 4 3 4 4 37 
82 4 4 3 3 4 4 3 4 3 4 36 
83 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 42 
84 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
85 4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 42 
86 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 31 
87 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
88 2 3 3 3 3 3 3 2 3 3 28 
89 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
90 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 39 
91 4 4 4 3 4 4 3 4 3 4 37 
92 4 4 4 4 4 5 4 5 5 5 44 
93 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 39 
94 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
95 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 41 
96 5 4 5 5 4 4 4 4 5 5 45 
97 5 4 5 4 4 4 4 4 4 5 43 
98 4 5 5 5 4 5 5 4 4 5 46 
99 5 4 5 4 4 4 4 5 4 5 44 
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X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 X1.9 X1.10 
1 4 4 3 4 4 3 5 4 4 4 39 
2 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 49 
3 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 42 
4 3 3 3 4 2 3 3 2 4 4 31 
5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
6 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 41 
7 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 38 
8 5 4 4 5 5 4 4 5 5 4 45 
9 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 41 
10 4 4 4 5 4 5 4 4 5 4 43 
11 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 41 
12 5 5 4 4 5 4 4 4 4 4 43 
13 5 5 4 5 5 4 5 5 5 5 48 
14 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 42 
15 4 4 4 5 5 5 5 4 5 4 45 
16 4 5 3 5 4 3 4 5 5 4 42 
17 5 5 4 5 4 4 5 5 5 5 47 
18 4 5 2 4 4 4 4 4 4 4 39 
19 5 5 4 5 4 3 5 5 5 5 46 
20 5 5 4 4 5 4 4 4 4 4 43 
21 4 5 3 4 5 5 4 4 4 4 42 
22 5 4 4 5 4 5 4 5 5 4 45 
23 4 2 4 4 3 2 3 3 4 2 31 
24 4 5 4 5 4 4 5 5 5 4 45 
25 4 4 3 5 4 3 4 4 5 4 40 
26 4 4 4 4 4 5 3 4 4 4 40 
27 4 4 4 5 5 4 5 4 5 4 44 
28 3 4 2 3 4 3 3 4 3 4 33 
29 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 39 
30 4 4 5 4 5 4 5 4 4 5 44 
31 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 39 
32 3 4 4 4 4 4 4 4 4 5 40 
33 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 42 
34 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
35 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
36 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
37 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
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38 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 41 
39 5 4 4 3 5 4 4 4 3 4 40 
40 5 5 4 5 5 4 4 5 5 5 47 
41 5 5 4 4 4 5 4 4 4 5 44 
42 4 4 5 4 5 5 4 4 4 4 43 
43 5 5 4 4 5 5 5 5 4 5 47 
44 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
45 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 49 
46 5 5 4 5 4 5 5 5 5 4 47 
47 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 48 
48 5 5 5 4 4 4 5 5 4 5 46 
49 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 40 
50 4 4 4 4 4 5 5 4 4 5 43 
51 5 5 4 4 4 4 5 5 4 5 45 
52 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 41 
53 4 4 4 3 4 3 4 4 3 4 37 
54 4 4 4 5 4 4 4 4 5 4 42 
55 5 5 4 4 4 5 4 4 4 5 44 
56 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 47 
57 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
58 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 41 
59 4 4 3 4 5 4 4 4 4 4 40 
60 4 4 2 4 4 2 4 4 4 4 36 
61 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
62 4 4 3 5 4 4 4 5 5 4 42 
63 4 5 4 5 5 5 5 4 5 4 46 
64 4 4 4 4 4 3 3 4 4 3 37 
65 4 5 4 5 5 5 5 4 5 4 46 
66 4 4 5 4 3 4 5 4 4 4 41 
67 4 4 2 4 3 3 4 4 4 4 36 
68 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
69 5 5 4 5 4 4 5 4 5 5 46 
70 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 41 
71 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
72 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
73 4 4 5 4 3 4 3 4 4 4 39 
74 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 42 
75 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 43 
76 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
77 3 3 4 4 4 4 4 3 4 4 37 
78 4 4 5 5 4 5 5 5 5 5 47 
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79 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 41 
80 4 4 5 4 4 4 4 5 4 4 42 
81 4 4 3 4 3 4 4 4 4 4 38 
82 5 4 5 4 4 5 4 4 4 4 43 
83 3 3 2 4 4 4 4 4 4 5 37 
84 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
85 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 41 
86 4 4 5 4 4 4 4 4 4 3 40 
87 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 41 
88 4 4 3 3 4 4 3 4 3 3 35 
89 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
90 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 38 
91 4 4 4 3 4 4 3 4 3 3 36 
92 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 48 
93 4 4 5 3 4 4 4 5 3 4 40 
94 4 4 2 4 4 4 4 4 4 4 38 
95 4 4 5 5 4 4 5 5 5 5 46 
96 4 5 4 4 5 5 4 5 4 4 44 
97 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 42 
98 5 4 5 4 4 5 5 4 4 4 44 
99 5 3 5 4 4 4 5 5 4 5 44 
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X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 X2.8 X2.9 X2.10 
1 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 39 
2 5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 48 
3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 42 
4 2 3 3 3 3 4 4 4 3 4 33 
5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
6 4 4 5 4 4 4 4 5 4 4 42 
7 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 38 
8 4 4 5 5 5 4 5 5 4 4 45 
9 5 5 4 4 4 4 4 5 4 5 44 
10 4 5 4 4 4 5 4 4 5 4 43 
11 4 4 5 5 5 4 4 5 4 4 44 
12 4 5 4 4 5 4 4 4 4 4 42 
13 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
14 4 5 4 4 5 4 4 4 4 4 42 
15 5 5 5 4 5 4 5 5 4 4 46 
16 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 42 
17 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 41 
18 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 39 
19 4 4 3 4 5 4 4 4 4 4 40 
20 4 4 5 4 5 4 4 4 4 5 43 
21 5 4 4 3 4 4 5 4 3 5 41 
22 5 4 4 4 4 3 4 3 4 3 38 
23 2 3 4 5 5 4 4 3 4 4 38 
24 4 4 5 4 5 4 4 4 5 5 44 
25 4 4 4 3 4 3 4 4 4 3 37 
26 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 41 
27 4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 42 
28 4 5 3 4 4 4 4 4 4 3 39 
29 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
30 4 5 4 4 5 4 4 5 4 4 43 
31 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
32 5 3 4 5 5 3 4 3 4 4 40 
33 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
34 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
35 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
36 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
37 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
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38 4 4 4 4 5 4 5 4 4 5 43 
39 4 5 5 4 4 3 4 3 4 5 41 
40 5 5 4 4 5 4 4 4 4 5 44 
41 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 48 
42 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 48 
43 4 5 5 5 5 5 4 4 4 5 46 
44 4 5 5 5 5 4 4 4 4 5 45 
45 4 5 5 4 5 4 4 4 4 5 44 
46 5 4 4 4 5 4 4 4 4 5 43 
47 5 4 5 5 4 5 5 5 5 4 47 
48 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 49 
49 4 4 4 4 5 4 5 5 4 4 43 
50 4 5 4 5 5 5 4 4 5 4 45 
51 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 42 
52 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 41 
53 3 4 3 4 4 3 4 4 4 4 37 
54 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
55 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 45 
56 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
57 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
58 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
59 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
60 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 38 
61 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 39 
62 4 4 4 5 5 4 4 5 5 5 45 
63 5 5 4 5 5 4 5 5 4 5 47 
64 4 4 3 4 4 4 4 5 5 4 41 
65 5 5 4 5 5 4 5 5 4 5 47 
66 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 39 
67 2 3 3 4 4 2 3 4 3 4 32 
68 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
69 4 5 4 5 5 4 4 4 4 4 43 
70 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
71 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
72 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
73 3 4 4 4 5 3 3 5 5 5 41 
74 4 4 4 5 5 4 4 5 4 5 44 
75 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
76 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
77 4 4 4 4 5 4 3 5 4 4 41 
78 4 4 4 4 5 4 5 5 4 4 43 
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79 4 5 4 3 5 3 4 4 4 4 40 
80 4 5 4 4 5 4 4 4 4 4 42 
81 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 38 
82 4 3 3 4 4 2 4 4 4 4 36 
83 5 4 4 5 4 4 5 4 5 4 44 
84 3 4 4 4 4 4 3 4 4 4 38 
85 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
86 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 38 
87 4 5 4 5 4 4 5 4 4 5 44 
88 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 31 
89 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
90 4 4 4 4 4 3 3 4 3 4 37 
91 4 4 4 4 4 3 4 4 4 3 38 
92 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
93 3 4 3 4 4 4 4 4 4 4 38 
94 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
95 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
96 4 5 5 4 4 5 5 4 4 5 45 
97 5 5 4 4 4 4 5 4 4 5 44 
98 5 4 4 5 4 4 4 5 5 4 44 
99 5 4 4 4 5 5 4 4 4 4 43 
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X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 X3.7 X3.8 X3.9 X3.10 
1 4 4 4 4 4 5 4 4 5 3 41 
2 4 5 4 5 5 5 5 4 5 5 47 
3 4 5 4 5 5 5 4 4 5 4 45 
4 4 4 3 4 4 4 4 3 4 5 39 
5 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 39 
6 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 39 
7 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 39 
8 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 42 
9 4 4 4 5 5 4 4 4 5 5 44 
10 4 4 5 4 4 5 5 5 5 4 45 
11 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 42 
12 4 4 5 4 4 4 4 5 4 4 42 
13 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
14 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
15 5 4 4 4 5 5 4 4 4 4 43 
16 4 5 4 4 5 4 4 4 4 4 42 
17 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 41 
18 4 4 3 4 4 4 4 3 4 3 37 
19 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 41 
20 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
21 5 4 4 4 5 5 4 4 4 4 43 
22 4 4 4 4 4 3 4 4 3 4 38 
23 3 4 3 3 3 4 4 3 4 5 36 
24 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 41 
25 4 4 5 4 5 5 4 5 4 4 44 
26 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
27 5 5 4 4 4 5 4 4 4 4 43 
28 3 4 4 3 3 3 3 4 4 2 33 
29 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
30 5 5 4 4 5 4 5 4 5 5 46 
31 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
32 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
33 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
34 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
35 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
36 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
37 4 4 5 4 4 4 5 5 5 5 45 
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38 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 41 
39 4 5 4 5 4 4 5 4 4 4 43 
40 4 5 4 5 5 5 4 4 4 4 44 
41 4 5 4 5 4 5 5 4 4 4 44 
42 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 42 
43 4 5 5 5 4 5 4 5 5 5 47 
44 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 49 
45 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 49 
46 5 4 5 4 4 4 5 5 4 4 44 
47 5 5 5 5 4 5 5 5 4 4 47 
48 4 4 4 5 5 5 4 4 5 5 45 
49 4 5 4 5 4 4 4 4 5 5 44 
50 4 4 5 5 4 4 4 5 4 5 44 
51 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
52 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
53 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 39 
54 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
55 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 46 
56 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
57 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 39 
58 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
59 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 38 
60 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
61 4 4 5 5 5 5 4 5 4 4 45 
62 3 4 3 5 4 4 4 3 4 4 38 
63 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 49 
64 3 5 4 4 5 4 4 4 4 4 41 
65 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 49 
66 3 4 4 4 4 4 4 4 4 3 38 
67 3 4 3 3 3 4 4 3 3 3 33 
68 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
69 4 5 4 5 4 5 5 4 4 4 44 
70 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
71 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
72 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
73 4 5 4 4 3 4 4 4 4 4 40 
74 4 5 4 4 5 5 5 4 4 4 44 
75 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
76 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 39 
77 5 5 4 5 5 3 4 4 5 3 43 
78 4 5 5 4 5 5 4 5 5 5 47 
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79 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
80 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 39 
81 3 4 4 4 4 4 3 4 4 3 37 
82 2 4 4 4 4 4 4 4 4 3 37 
83 5 3 4 5 5 4 4 4 4 5 43 
84 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
85 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 49 
86 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 38 
87 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 41 
88 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30 
89 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
90 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
91 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
92 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 48 
93 4 4 5 4 3 4 5 5 4 4 42 
94 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
95 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
96 5 5 5 5 4 4 5 5 5 4 47 
97 4 4 4 5 5 4 4 4 5 5 44 
98 4 5 4 5 5 5 5 4 4 5 46 
99 5 5 4 5 4 4 4 4 5 4 44 
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Cara merubah Data Ordinal ke Data Interval dengan menggunakan 
prosedur MSI dengan Excel 
Bagaimana cara mengubah data ordinal menjadi data interval dengan 
menggunakan bantuan Excel? Untuk mengubah data ordinal menjadi data interval 
dengan menggunakan Excel kita dapat lakukan dengan cara sebagai berikut. 
Karena tidak semua program Excel mempunyai program tambahan penghitungan 
MSI; maka carilah dulu program tambahan ini yang dapat di cari di Internet, 
melalui Google Search. Nama filenya ialah stat97.xla. Kalau sudah ketemu, 
lakukan langkah berikutnya, yaitu mengubah data ordinal ke data interval. 
Sebagai contoh kita mempunyai nilai berskala ordinal seperti di bawah ini: 
 
Ketikkan dalam Excel data diatas; atau kita dapat mengkopi dari SPSS secara 
langsung ke Excel.  
 
Cara mengubah data tersebut dapat dilakukan dengan cara sebagai berikut:  
 
 Buka excel  
 Klik file stat97.xla > klik Enable Macro  
 Masukkan data yang akan diubah. Dapat diketikkan atau kopi (dengan 
menggunakan perintah Copy - Paste) dari word atau SPSS di kolom A baris 1  
 Pilih Add In >Statistics>Successive Interval  
 Pilih Yes  
 Pada saat kursor di Data Range Blok data yang ada sampai selesai, misalnya 15 
data  
 Kemudian pindah ke Cell Output.  
 Klik di kolom baru untuk membuat output, misalny di kolom B baris 1  
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 Tekan Next  
 Pilih Select all  
 Isikan minimum value 1 dan maksimum value 9 (atau sesuai dengan jarak nilai 
terendah sampai dengan teratas)  
 Tekan Next  
 Tekan Finish  
 
Keluaran akan menjadi seperti di bawah ini: 
 
  




DATA ORDINAL DIUBAH MENJADI DATA INTERVAL 
MENGGUNAKAN MSI 
1. Data Pernyataan Penelitian Responden Variabel Keputusan Pembelian(Y) 
Nn Succesive Interval 
JUMLAH 
NO Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4 Y1.5 Y1.6 Y1.7 Y1.8 Y1.9 Y1.10 
1 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 4,867 4,758 46,391 
2 6,011 5,985 6,385 4,634 6,527 6,265 6,376 5,767 4,867 6,313 59,131 
3 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 6,265 4,747 4,193 3,453 4,758 46,528 
4 2,753 5,985 6,385 4,634 3,000 4,714 4,747 2,704 1,000 4,758 40,682 
5 2,753 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 2,704 3,453 4,758 41,840 
6 4,401 4,423 4,768 3,000 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 43,343 
7 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 44,977 
8 4,401 5,985 4,768 4,634 4,885 6,265 6,376 5,767 3,453 6,313 52,848 
9 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 6,265 4,747 5,767 3,453 4,758 48,102 
10 4,401 5,985 4,768 6,213 4,885 4,714 4,747 4,193 4,867 4,758 49,532 
11 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 4,867 6,313 47,947 
12 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 44,977 
13 6,011 5,985 6,385 6,213 6,527 6,265 6,376 5,767 4,867 6,313 60,710 
14 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 44,977 
15 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 44,977 
16 6,011 4,423 4,768 4,634 4,885 6,265 4,747 4,193 3,453 6,313 49,693 
17 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 6,313 46,532 
18 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 44,977 
19 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 44,977 
20 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 4,867 6,313 47,947 
21 4,401 5,985 4,768 4,634 4,885 6,265 4,747 4,193 3,453 3,000 46,332 
22 6,011 5,985 6,385 4,634 4,885 6,265 4,747 4,193 3,453 6,313 52,873 
23 6,011 4,423 4,768 4,634 4,885 3,000 3,000 2,000 2,124 4,758 39,604 
24 4,401 4,423 4,768 6,213 6,527 4,714 6,376 4,193 4,867 4,758 51,240 
25 4,401 4,423 4,768 3,000 4,885 3,000 4,747 4,193 3,453 4,758 41,629 
26 4,401 4,423 4,768 3,000 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 43,343 
27 4,401 4,423 6,385 6,213 4,885 4,714 4,747 4,193 4,867 4,758 49,587 
28 2,753 2,872 4,768 3,000 3,000 4,714 4,747 2,704 2,124 3,000 33,683 
29 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 44,977 
30 4,401 5,985 4,768 4,634 4,885 6,265 6,376 4,193 4,867 4,758 51,133 
31 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 44,977 
32 4,401 2,872 4,768 6,213 6,527 6,265 4,747 4,193 3,453 6,313 49,752 
33 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 44,977 
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34 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 44,977 
35 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 44,977 
36 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 44,977 
37 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 6,265 6,376 5,767 4,867 6,313 52,700 
38 4,401 4,423 4,768 4,634 6,527 6,265 6,376 4,193 4,867 6,313 52,768 
39 4,401 5,985 3,000 4,634 4,885 6,265 4,747 4,193 2,124 4,758 44,993 
40 6,011 5,985 4,768 4,634 6,527 6,265 4,747 4,193 4,867 6,313 54,312 
41 4,401 4,423 4,768 4,634 6,527 4,714 4,747 5,767 3,453 4,758 48,193 
42 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 5,767 4,867 6,313 49,520 
43 6,011 5,985 4,768 6,213 6,527 4,714 4,747 5,767 4,867 6,313 55,913 
44 4,401 4,423 4,768 6,213 6,527 4,714 4,747 5,767 3,453 6,313 51,326 
45 6,011 5,985 6,385 6,213 6,527 6,265 4,747 5,767 4,867 6,313 59,081 
46 4,401 5,985 4,768 6,213 6,527 6,265 6,376 5,767 4,867 6,313 57,482 
47 6,011 5,985 6,385 4,634 4,885 4,714 6,376 5,767 4,867 6,313 55,939 
48 6,011 5,985 6,385 6,213 4,885 4,714 6,376 5,767 4,867 6,313 57,517 
49 4,401 4,423 6,385 6,213 6,527 6,265 6,376 4,193 4,867 4,758 54,408 
50 6,011 5,985 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 5,767 3,453 4,758 49,723 
51 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 44,977 
52 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 44,977 
53 4,401 4,423 6,385 4,634 6,527 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 48,236 
54 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 44,977 
55 6,011 4,423 6,385 4,634 6,527 6,265 4,747 5,767 4,867 4,758 54,385 
56 6,011 4,423 6,385 6,213 6,527 6,265 6,376 5,767 4,867 6,313 59,147 
57 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 44,977 
58 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 44,977 
59 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 44,977 
60 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 44,977 
61 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 44,977 
62 6,011 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 2,124 4,758 45,259 
63 6,011 5,985 6,385 6,213 6,527 6,265 6,376 5,767 4,867 6,313 60,710 
64 6,011 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 2,124 4,758 45,259 
65 6,011 5,985 6,385 6,213 6,527 6,265 6,376 5,767 4,867 6,313 60,710 
66 4,401 2,872 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 43,426 
67 4,401 2,872 3,000 4,634 4,885 3,000 4,747 4,193 2,124 4,758 38,615 
68 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 44,977 
69 4,401 4,423 4,768 6,213 6,527 6,265 6,376 4,193 4,867 6,313 54,346 
70 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 44,977 
71 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 44,977 
72 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 44,977 
73 4,401 4,423 3,000 4,634 4,885 6,265 3,000 4,193 2,124 4,758 41,684 
74 6,011 4,423 6,385 4,634 6,527 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 49,846 
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75 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 44,977 
76 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 44,977 
77 4,401 2,000 4,768 4,634 4,885 6,265 3,000 5,767 4,867 4,758 45,345 
78 6,011 5,985 6,385 6,213 6,527 6,265 6,376 5,767 4,867 6,313 60,710 
79 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 6,265 4,747 4,193 3,453 4,758 46,528 
80 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 44,977 
81 4,401 2,872 4,768 3,000 4,885 4,714 4,747 2,704 3,453 4,758 40,302 
82 4,401 4,423 3,000 3,000 4,885 4,714 3,000 4,193 2,124 4,758 38,499 
83 4,401 4,423 4,768 4,634 6,527 4,714 4,747 4,193 3,453 6,313 48,174 
84 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 44,977 
85 4,401 5,985 4,768 4,634 4,885 4,714 6,376 4,193 3,453 4,758 48,168 
86 2,753 4,423 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 2,704 2,124 3,000 30,005 
87 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 44,977 
88 2,000 2,872 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 2,000 2,124 3,000 26,996 
89 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 44,977 
90 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 2,124 4,758 43,648 
91 4,401 4,423 4,768 3,000 4,885 4,714 3,000 4,193 2,124 4,758 40,267 
92 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 6,265 4,747 5,767 4,867 6,313 51,071 
93 4,401 4,423 4,768 3,000 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 43,343 
94 4,401 4,423 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 44,977 
95 4,401 5,985 4,768 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 4,758 46,539 
96 6,011 4,423 6,385 6,213 4,885 4,714 4,747 4,193 4,867 6,313 52,753 
97 6,011 4,423 6,385 4,634 4,885 4,714 4,747 4,193 3,453 6,313 49,760 
98 4,401 5,985 6,385 6,213 4,885 6,265 6,376 4,193 3,453 6,313 54,470 
99 6,011 4,423 6,385 4,634 4,885 4,714 4,747 5,767 3,453 6,313 51,334 
















2. Data Pernyataan Penelitian Responden Variabel Kualitas Layanan (X1) 
 Succesive Interval 
JUMLAH 
NO X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 X1.9 X1.10 
1 4,714 4,350 2,768 4,684 4,381 2,905 5,902 4,325 4,684 4,345 43,056 
2 6,265 5,890 5,331 6,233 5,913 4,262 5,902 5,913 6,233 5,913 57,854 
3 6,265 4,350 3,915 4,684 4,381 4,262 5,902 4,325 4,684 4,345 47,111 
4 3,000 2,816 2,768 4,684 2,000 2,905 3,000 2,000 4,684 4,345 32,200 
5 4,714 4,350 3,915 4,684 4,381 4,262 4,460 4,325 4,684 4,345 44,118 
6 4,714 4,350 3,915 4,684 4,381 4,262 5,902 4,325 4,684 4,345 45,560 
7 4,714 2,816 2,768 4,684 4,381 4,262 4,460 4,325 4,684 4,345 41,437 
8 6,265 4,350 3,915 6,233 5,913 4,262 4,460 5,913 6,233 4,345 51,887 
9 4,714 4,350 3,915 4,684 4,381 4,262 5,902 4,325 4,684 4,345 45,560 
10 4,714 4,350 3,915 6,233 4,381 5,741 4,460 4,325 6,233 4,345 48,697 
11 6,265 4,350 3,915 4,684 4,381 4,262 4,460 4,325 4,684 4,345 45,669 
12 6,265 5,890 3,915 4,684 5,913 4,262 4,460 4,325 4,684 4,345 48,740 
13 6,265 5,890 3,915 6,233 5,913 4,262 5,902 5,913 6,233 5,913 56,437 
14 6,265 5,890 3,915 4,684 4,381 4,262 4,460 4,325 4,684 4,345 47,209 
15 4,714 4,350 3,915 6,233 5,913 5,741 5,902 4,325 6,233 4,345 51,670 
16 4,714 5,890 2,768 6,233 4,381 2,905 4,460 5,913 6,233 4,345 47,841 
17 6,265 5,890 3,915 6,233 4,381 4,262 5,902 5,913 6,233 5,913 54,906 
18 4,714 5,890 2,000 4,684 4,381 4,262 4,460 4,325 4,684 4,345 43,744 
19 6,265 5,890 3,915 6,233 4,381 2,905 5,902 5,913 6,233 5,913 53,549 
20 6,265 5,890 3,915 4,684 5,913 4,262 4,460 4,325 4,684 4,345 48,740 
21 4,714 5,890 2,768 4,684 5,913 5,741 4,460 4,325 4,684 4,345 47,522 
22 6,265 4,350 3,915 6,233 4,381 5,741 4,460 5,913 6,233 4,345 51,835 
23 4,714 2,000 3,915 4,684 2,872 2,000 3,000 2,681 4,684 2,000 32,549 
24 4,714 5,890 3,915 6,233 4,381 4,262 5,902 5,913 6,233 4,345 51,787 
25 4,714 4,350 2,768 6,233 4,381 2,905 4,460 4,325 6,233 4,345 44,713 
26 4,714 4,350 3,915 4,684 4,381 5,741 3,000 4,325 4,684 4,345 44,138 
27 4,714 4,350 3,915 6,233 5,913 4,262 5,902 4,325 6,233 4,345 50,190 
28 3,000 4,350 2,000 3,000 4,381 2,905 3,000 4,325 3,000 4,345 34,305 
29 4,714 4,350 2,768 4,684 4,381 4,262 4,460 4,325 4,684 4,345 42,971 
30 4,714 4,350 5,331 4,684 5,913 4,262 5,902 4,325 4,684 5,913 50,076 
31 4,714 4,350 3,915 4,684 4,381 2,905 4,460 4,325 4,684 4,345 42,761 
32 3,000 4,350 3,915 4,684 4,381 4,262 4,460 4,325 4,684 5,913 43,972 
33 6,265 5,890 3,915 4,684 4,381 4,262 4,460 4,325 4,684 4,345 47,209 
34 4,714 4,350 3,915 4,684 4,381 4,262 4,460 4,325 4,684 4,345 44,118 
35 4,714 4,350 3,915 4,684 4,381 4,262 4,460 4,325 4,684 4,345 44,118 
36 4,714 4,350 3,915 4,684 4,381 4,262 4,460 4,325 4,684 4,345 44,118 
37 4,714 4,350 3,915 4,684 4,381 4,262 4,460 4,325 4,684 4,345 44,118 
38 4,714 4,350 5,331 4,684 4,381 4,262 4,460 4,325 4,684 4,345 45,535 
39 6,265 4,350 3,915 3,000 5,913 4,262 4,460 4,325 3,000 4,345 43,833 
40 6,265 5,890 3,915 6,233 5,913 4,262 4,460 5,913 6,233 5,913 54,995 
   99 
  
 
41 6,265 5,890 3,915 4,684 4,381 5,741 4,460 4,325 4,684 5,913 50,257 
42 4,714 4,350 5,331 4,684 5,913 5,741 4,460 4,325 4,684 4,345 48,545 
43 6,265 5,890 3,915 4,684 5,913 5,741 5,902 5,913 4,684 5,913 54,818 
44 6,265 5,890 5,331 6,233 5,913 5,741 5,902 5,913 6,233 5,913 59,333 
45 6,265 5,890 3,915 6,233 5,913 5,741 5,902 5,913 6,233 5,913 57,917 
46 6,265 5,890 3,915 6,233 4,381 5,741 5,902 5,913 6,233 4,345 54,817 
47 6,265 5,890 5,331 4,684 5,913 5,741 5,902 5,913 4,684 5,913 56,234 
48 6,265 5,890 5,331 4,684 4,381 4,262 5,902 5,913 4,684 5,913 53,223 
49 4,714 4,350 3,915 4,684 2,872 4,262 4,460 4,325 4,684 5,913 44,176 
50 4,714 4,350 3,915 4,684 4,381 5,741 5,902 4,325 4,684 5,913 48,608 
51 6,265 5,890 3,915 4,684 4,381 4,262 5,902 5,913 4,684 5,913 51,807 
52 4,714 4,350 3,915 4,684 5,913 4,262 4,460 4,325 4,684 4,345 45,649 
53 4,714 4,350 3,915 3,000 4,381 2,905 4,460 4,325 3,000 4,345 39,394 
54 4,714 4,350 3,915 6,233 4,381 4,262 4,460 4,325 6,233 4,345 47,217 
55 6,265 5,890 3,915 4,684 4,381 5,741 4,460 4,325 4,684 5,913 50,257 
56 4,714 4,350 3,915 6,233 5,913 5,741 5,902 5,913 6,233 5,913 54,826 
57 4,714 4,350 3,915 4,684 4,381 4,262 4,460 4,325 4,684 4,345 44,118 
58 4,714 4,350 3,915 4,684 5,913 4,262 4,460 4,325 4,684 4,345 45,649 
59 4,714 4,350 2,768 4,684 5,913 4,262 4,460 4,325 4,684 4,345 44,502 
60 4,714 4,350 2,000 4,684 4,381 2,000 4,460 4,325 4,684 4,345 39,942 
61 4,714 4,350 3,915 4,684 4,381 4,262 4,460 4,325 4,684 4,345 44,118 
62 4,714 4,350 2,768 6,233 4,381 4,262 4,460 5,913 6,233 4,345 47,658 
63 4,714 5,890 3,915 6,233 5,913 5,741 5,902 4,325 6,233 4,345 53,210 
64 4,714 4,350 3,915 4,684 4,381 2,905 3,000 4,325 4,684 2,753 39,710 
65 4,714 5,890 3,915 6,233 5,913 5,741 5,902 4,325 6,233 4,345 53,210 
66 4,714 4,350 5,331 4,684 2,872 4,262 5,902 4,325 4,684 4,345 45,467 
67 4,714 4,350 2,000 4,684 2,872 2,905 4,460 4,325 4,684 4,345 39,337 
68 4,714 4,350 3,915 4,684 4,381 4,262 4,460 4,325 4,684 4,345 44,118 
69 6,265 5,890 3,915 6,233 4,381 4,262 5,902 4,325 6,233 5,913 53,318 
70 4,714 4,350 3,915 4,684 4,381 5,741 4,460 4,325 4,684 4,345 45,598 
71 4,714 4,350 3,915 4,684 4,381 4,262 4,460 4,325 4,684 4,345 44,118 
72 4,714 4,350 3,915 4,684 4,381 4,262 4,460 4,325 4,684 4,345 44,118 
73 4,714 4,350 5,331 4,684 2,872 4,262 3,000 4,325 4,684 4,345 42,565 
74 6,265 4,350 3,915 4,684 5,913 4,262 4,460 4,325 4,684 4,345 47,200 
75 4,714 4,350 3,915 4,684 5,913 5,741 5,902 4,325 4,684 4,345 48,571 
76 4,714 4,350 3,915 4,684 4,381 4,262 4,460 4,325 4,684 4,345 44,118 
77 3,000 2,816 3,915 4,684 4,381 4,262 4,460 2,681 4,684 4,345 39,226 
78 4,714 4,350 5,331 6,233 4,381 5,741 5,902 5,913 6,233 5,913 54,711 
79 4,714 4,350 5,331 4,684 4,381 4,262 4,460 4,325 4,684 4,345 45,535 
80 4,714 4,350 5,331 4,684 4,381 4,262 4,460 5,913 4,684 4,345 47,122 
81 4,714 4,350 2,768 4,684 2,872 4,262 4,460 4,325 4,684 4,345 41,461 
82 6,265 4,350 5,331 4,684 4,381 5,741 4,460 4,325 4,684 4,345 48,565 
83 3,000 2,816 2,000 4,684 4,381 4,262 4,460 4,325 4,684 5,913 40,524 
84 4,714 4,350 3,915 4,684 4,381 4,262 4,460 4,325 4,684 4,345 44,118 
85 4,714 4,350 3,915 4,684 4,381 4,262 4,460 4,325 4,684 5,913 45,686 
86 4,714 4,350 5,331 4,684 4,381 4,262 4,460 4,325 4,684 2,753 43,943 
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87 4,714 4,350 5,331 4,684 4,381 4,262 4,460 4,325 4,684 4,345 45,535 
88 4,714 4,350 2,768 3,000 4,381 4,262 3,000 4,325 3,000 2,753 36,553 
89 4,714 4,350 3,915 4,684 4,381 4,262 4,460 4,325 4,684 4,345 44,118 
90 4,714 4,350 3,915 4,684 4,381 4,262 3,000 2,681 4,684 4,345 41,014 
91 4,714 4,350 3,915 3,000 4,381 4,262 3,000 4,325 3,000 2,753 37,700 
92 4,714 5,890 5,331 6,233 5,913 4,262 5,902 5,913 6,233 5,913 56,303 
93 4,714 4,350 5,331 3,000 4,381 4,262 4,460 5,913 3,000 4,345 43,755 
94 4,714 4,350 2,000 4,684 4,381 4,262 4,460 4,325 4,684 4,345 42,203 
95 4,714 4,350 5,331 6,233 4,381 4,262 5,902 5,913 6,233 5,913 53,231 
96 4,714 5,890 3,915 4,684 5,913 5,741 4,460 5,913 4,684 4,345 50,257 
97 4,714 4,350 5,331 4,684 4,381 4,262 5,902 4,325 4,684 4,345 46,976 
98 6,265 4,350 5,331 4,684 4,381 5,741 5,902 4,325 4,684 4,345 50,007 
99 6,265 2,816 5,331 4,684 4,381 4,262 5,902 5,913 4,684 5,913 50,149 
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3. Data Pernyataan Penelitian Responden Variabel Promosi Penjualan (X2) 
 Succesive Interval 
JUMLAH 
NO X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 X2.8 X2.9 X2.10 
1 4,105 4,579 3,000 4,676 5,041 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 44,961 
2 5,640 6,077 6,013 6,238 6,613 6,130 4,768 4,784 6,520 6,210 58,995 
3 4,105 4,579 4,521 4,676 6,613 4,482 4,768 4,784 4,856 6,210 49,595 
4 2,000 3,000 3,000 3,000 3,000 4,482 4,768 4,784 3,000 4,670 35,704 
5 4,105 4,579 4,521 4,676 5,041 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 46,482 
6 4,105 4,579 6,013 4,676 5,041 4,482 4,768 6,383 4,856 4,670 49,572 
7 4,105 4,579 3,000 4,676 5,041 3,000 4,768 4,784 4,856 4,670 43,479 
8 4,105 4,579 6,013 6,238 6,613 4,482 6,385 6,383 4,856 4,670 54,324 
9 5,640 6,077 4,521 4,676 5,041 4,482 4,768 6,383 4,856 6,210 52,655 
10 4,105 6,077 4,521 4,676 5,041 6,130 4,768 4,784 6,520 4,670 51,293 
11 4,105 4,579 6,013 6,238 6,613 4,482 4,768 6,383 4,856 4,670 52,707 
12 4,105 6,077 4,521 4,676 6,613 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 49,552 
13 5,640 6,077 6,013 6,238 6,613 6,130 6,385 6,383 6,520 6,210 62,211 
14 4,105 6,077 4,521 4,676 6,613 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 49,552 
15 5,640 6,077 6,013 4,676 6,613 4,482 6,385 6,383 4,856 4,670 55,795 
16 4,105 4,579 6,013 4,676 5,041 4,482 4,768 4,784 6,520 4,670 49,638 
17 4,105 6,077 4,521 4,676 5,041 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 47,980 
18 4,105 4,579 3,000 4,676 5,041 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 44,961 
19 4,105 4,579 3,000 4,676 6,613 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 46,533 
20 4,105 4,579 6,013 4,676 6,613 4,482 4,768 4,784 4,856 6,210 51,086 
21 5,640 4,579 4,521 3,000 5,041 4,482 6,385 4,784 3,000 6,210 47,643 
22 5,640 4,579 4,521 4,676 5,041 3,000 4,768 3,000 4,856 3,000 43,082 
23 2,000 3,000 4,521 6,238 6,613 4,482 4,768 3,000 4,856 4,670 44,149 
24 4,105 4,579 6,013 4,676 6,613 4,482 4,768 4,784 6,520 6,210 52,751 
25 4,105 4,579 4,521 3,000 5,041 3,000 4,768 4,784 4,856 3,000 41,654 
26 4,105 4,579 6,013 4,676 5,041 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 47,974 
27 4,105 6,077 4,521 4,676 5,041 4,482 6,385 4,784 4,856 4,670 49,597 
28 4,105 6,077 3,000 4,676 5,041 4,482 4,768 4,784 4,856 3,000 44,789 
29 4,105 4,579 4,521 4,676 5,041 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 46,482 
30 4,105 6,077 4,521 4,676 6,613 4,482 4,768 6,383 4,856 4,670 51,151 
31 4,105 4,579 4,521 4,676 5,041 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 46,482 
32 5,640 3,000 4,521 6,238 6,613 3,000 4,768 3,000 4,856 4,670 46,307 
33 4,105 4,579 4,521 4,676 5,041 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 46,482 
34 4,105 4,579 4,521 4,676 5,041 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 46,482 
35 4,105 4,579 4,521 4,676 5,041 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 46,482 
36 4,105 4,579 4,521 4,676 5,041 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 46,482 
37 4,105 4,579 4,521 4,676 5,041 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 46,482 
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38 4,105 4,579 4,521 4,676 6,613 4,482 6,385 4,784 4,856 6,210 51,212 
39 4,105 6,077 6,013 4,676 5,041 3,000 4,768 3,000 4,856 6,210 47,745 
40 5,640 6,077 4,521 4,676 6,613 4,482 4,768 4,784 4,856 6,210 52,629 
41 4,105 6,077 6,013 6,238 6,613 4,482 6,385 6,383 6,520 6,210 59,027 
42 5,640 6,077 6,013 4,676 6,613 4,482 6,385 6,383 6,520 6,210 59,000 
43 4,105 6,077 6,013 6,238 6,613 6,130 4,768 4,784 4,856 6,210 55,795 
44 4,105 6,077 6,013 6,238 6,613 4,482 4,768 4,784 4,856 6,210 54,146 
45 4,105 6,077 6,013 4,676 6,613 4,482 4,768 4,784 4,856 6,210 52,584 
46 5,640 4,579 4,521 4,676 6,613 4,482 4,768 4,784 4,856 6,210 51,131 
47 5,640 4,579 6,013 6,238 5,041 6,130 6,385 6,383 6,520 4,670 57,601 
48 5,640 6,077 6,013 6,238 6,613 6,130 4,768 6,383 6,520 6,210 60,594 
49 4,105 4,579 4,521 4,676 6,613 4,482 6,385 6,383 4,856 4,670 51,271 
50 4,105 6,077 4,521 6,238 6,613 6,130 4,768 4,784 6,520 4,670 54,428 
51 4,105 4,579 4,521 6,238 6,613 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 49,617 
52 4,105 4,579 4,521 4,676 6,613 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 48,055 
53 2,733 4,579 3,000 4,676 5,041 3,000 4,768 4,784 4,856 4,670 42,107 
54 4,105 4,579 4,521 4,676 5,041 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 46,482 
55 5,640 4,579 6,013 4,676 6,613 4,482 6,385 4,784 6,520 4,670 54,364 
56 5,640 6,077 6,013 6,238 6,613 6,130 6,385 6,383 6,520 6,210 62,211 
57 4,105 4,579 4,521 4,676 5,041 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 46,482 
58 4,105 4,579 4,521 4,676 5,041 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 46,482 
59 4,105 4,579 4,521 4,676 5,041 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 46,482 
60 2,733 3,000 4,521 4,676 5,041 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 43,531 
61 4,105 4,579 4,521 4,676 5,041 3,000 4,768 4,784 4,856 4,670 45,000 
62 4,105 4,579 4,521 6,238 6,613 4,482 4,768 6,383 6,520 6,210 54,421 
63 5,640 6,077 4,521 6,238 6,613 4,482 6,385 6,383 4,856 6,210 57,407 
64 4,105 4,579 3,000 4,676 5,041 4,482 4,768 6,383 6,520 4,670 48,224 
65 5,640 6,077 4,521 6,238 6,613 4,482 6,385 6,383 4,856 6,210 57,407 
66 4,105 4,579 4,521 4,676 5,041 4,482 4,768 4,784 4,856 3,000 44,813 
67 2,000 3,000 3,000 4,676 5,041 2,000 3,000 4,784 3,000 4,670 35,171 
68 4,105 4,579 4,521 4,676 5,041 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 46,482 
69 4,105 6,077 4,521 6,238 6,613 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 51,115 
70 4,105 4,579 4,521 4,676 5,041 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 46,482 
71 4,105 4,579 4,521 4,676 5,041 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 46,482 
72 4,105 4,579 4,521 4,676 5,041 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 46,482 
73 2,733 4,579 4,521 4,676 6,613 3,000 3,000 6,383 6,520 6,210 48,237 
74 4,105 4,579 4,521 6,238 6,613 4,482 4,768 6,383 4,856 6,210 52,756 
75 4,105 4,579 4,521 4,676 5,041 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 46,482 
76 4,105 4,579 4,521 4,676 5,041 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 46,482 
77 4,105 4,579 4,521 4,676 6,613 4,482 3,000 6,383 4,856 4,670 47,885 
78 4,105 4,579 4,521 4,676 6,613 4,482 6,385 6,383 4,856 4,670 51,271 
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79 4,105 6,077 4,521 3,000 6,613 3,000 4,768 4,784 4,856 4,670 46,394 
80 4,105 6,077 4,521 4,676 6,613 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 49,552 
81 4,105 4,579 4,521 3,000 5,041 3,000 4,768 4,784 4,856 4,670 43,324 
82 4,105 3,000 3,000 4,676 5,041 2,000 4,768 4,784 4,856 4,670 40,900 
83 5,640 4,579 4,521 6,238 5,041 4,482 6,385 4,784 6,520 4,670 52,862 
84 2,733 4,579 4,521 4,676 5,041 4,482 3,000 4,784 4,856 4,670 43,343 
85 4,105 4,579 4,521 4,676 5,041 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 46,482 
86 2,733 4,579 4,521 3,000 5,041 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 43,434 
87 4,105 6,077 4,521 6,238 5,041 4,482 6,385 4,784 4,856 6,210 52,700 
88 2,733 3,000 3,000 3,000 5,041 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 31,774 
89 4,105 4,579 4,521 4,676 5,041 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 46,482 
90 4,105 4,579 4,521 4,676 5,041 3,000 3,000 4,784 3,000 4,670 41,376 
91 4,105 4,579 4,521 4,676 5,041 3,000 4,768 4,784 4,856 3,000 43,331 
92 5,640 6,077 6,013 6,238 6,613 6,130 6,385 6,383 6,520 6,210 62,211 
93 2,733 4,579 3,000 4,676 5,041 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 43,589 
94 4,105 4,579 4,521 4,676 5,041 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 46,482 
95 4,105 4,579 4,521 4,676 5,041 4,482 4,768 4,784 4,856 4,670 46,482 
96 4,105 6,077 6,013 4,676 5,041 6,130 6,385 4,784 4,856 6,210 54,277 
97 5,640 6,077 4,521 4,676 5,041 4,482 6,385 4,784 4,856 6,210 52,673 
98 5,640 4,579 4,521 6,238 5,041 4,482 4,768 6,383 6,520 4,670 52,844 
99 5,640 4,579 4,521 4,676 6,613 6,130 4,768 4,784 4,856 4,670 51,239 
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4. Data Pernyataan Penelitian Responden Variabel Inovasi Produk (X3) 
 
 Succesive Interval 
JUMLAH 
NO X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 X3.7 X3.8 X3.9 X3.10 
1 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 6,180 4,964 4,754 6,358 3,011 49,050 
2 4,650 6,580 4,754 6,265 6,233 6,180 6,614 4,754 6,358 6,011 58,399 
3 4,650 6,580 4,754 6,265 6,233 6,180 4,964 4,754 6,358 4,488 55,226 
4 4,650 4,981 3,000 4,714 4,684 4,659 4,964 3,000 4,770 6,011 45,433 
5 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 3,000 4,488 45,647 
6 3,190 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 45,957 
7 3,190 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 45,957 
8 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 6,180 6,614 4,754 4,770 4,488 50,589 
9 4,650 4,981 4,754 6,265 6,233 4,659 4,964 4,754 6,358 6,011 53,629 
10 4,650 4,981 6,358 4,714 4,684 6,180 6,614 6,358 6,358 4,488 55,385 
11 4,650 4,981 4,754 4,714 6,233 6,180 4,964 4,754 4,770 4,488 50,488 
12 4,650 4,981 6,358 4,714 4,684 4,659 4,964 6,358 4,770 4,488 50,625 
13 6,186 6,580 6,358 6,265 6,233 6,180 6,614 6,358 6,358 6,011 63,143 
14 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 47,417 
15 6,186 4,981 4,754 4,714 6,233 6,180 4,964 4,754 4,770 4,488 52,024 
16 4,650 6,580 4,754 4,714 6,233 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 50,566 
17 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 6,180 4,964 4,754 4,770 4,488 48,939 
18 4,650 4,981 3,000 4,714 4,684 4,659 4,964 3,000 4,770 3,011 42,433 
19 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 6,180 4,964 4,754 4,770 4,488 48,939 
20 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 47,417 
21 6,186 4,981 4,754 4,714 6,233 6,180 4,964 4,754 4,770 4,488 52,024 
22 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 3,000 4,964 4,754 3,000 4,488 43,988 
23 3,190 4,981 3,000 3,000 3,000 4,659 4,964 3,000 4,770 6,011 40,575 
24 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 6,358 4,488 49,005 
25 4,650 4,981 6,358 4,714 6,233 6,180 4,964 6,358 4,770 4,488 53,696 
26 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 47,417 
27 6,186 6,580 4,754 4,714 4,684 6,180 4,964 4,754 4,770 4,488 52,073 
28 3,190 4,981 4,754 3,000 3,000 3,000 3,000 4,754 4,770 2,000 36,449 
29 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 47,417 
30 6,186 6,580 4,754 4,714 6,233 4,659 6,614 4,754 6,358 6,011 56,862 
31 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 47,417 
32 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 47,417 
33 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 47,417 
34 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 47,417 
35 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 47,417 
36 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 47,417 
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37 4,650 4,981 6,358 4,714 4,684 4,659 6,614 6,358 6,358 6,011 55,386 
38 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 6,011 48,941 
39 4,650 6,580 4,754 6,265 4,684 4,659 6,614 4,754 4,770 4,488 52,217 
40 4,650 6,580 4,754 6,265 6,233 6,180 4,964 4,754 4,770 4,488 53,638 
41 4,650 6,580 4,754 6,265 4,684 6,180 6,614 4,754 4,770 4,488 53,739 
42 4,650 6,580 4,754 4,714 4,684 6,180 4,964 4,754 4,770 4,488 50,538 
43 4,650 6,580 6,358 6,265 4,684 6,180 4,964 6,358 6,358 6,011 58,408 
44 4,650 6,580 6,358 6,265 6,233 6,180 6,614 6,358 6,358 6,011 61,607 
45 4,650 6,580 6,358 6,265 6,233 6,180 6,614 6,358 6,358 6,011 61,607 
46 6,186 4,981 6,358 4,714 4,684 4,659 6,614 6,358 4,770 4,488 53,811 
47 6,186 6,580 6,358 6,265 4,684 6,180 6,614 6,358 4,770 4,488 58,482 
48 4,650 4,981 4,754 6,265 6,233 6,180 4,964 4,754 6,358 6,011 55,150 
49 4,650 6,580 4,754 6,265 4,684 4,659 4,964 4,754 6,358 6,011 53,678 
50 4,650 4,981 6,358 6,265 4,684 4,659 4,964 6,358 4,770 6,011 53,699 
51 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 47,417 
52 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 47,417 
53 3,190 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 45,957 
54 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 47,417 
55 4,650 6,580 6,358 6,265 4,684 6,180 4,964 6,358 4,770 6,011 56,820 
56 6,186 6,580 6,358 6,265 6,233 6,180 6,614 6,358 6,358 6,011 63,143 
57 3,190 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 45,957 
58 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 47,417 
59 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 3,000 3,011 44,171 
60 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 47,417 
61 4,650 4,981 6,358 6,265 6,233 6,180 4,964 6,358 4,770 4,488 55,247 
62 3,190 4,981 3,000 6,265 4,684 4,659 4,964 3,000 4,770 4,488 44,000 
63 6,186 6,580 6,358 4,714 6,233 6,180 6,614 6,358 6,358 6,011 61,592 
64 3,190 6,580 4,754 4,714 6,233 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 49,106 
65 6,186 6,580 6,358 4,714 6,233 6,180 6,614 6,358 6,358 6,011 61,592 
66 3,190 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 3,011 44,481 
67 3,190 4,981 3,000 3,000 3,000 4,659 4,964 3,000 3,000 3,011 35,805 
68 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 47,417 
69 4,650 6,580 4,754 6,265 4,684 6,180 6,614 4,754 4,770 4,488 53,739 
70 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 47,417 
71 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 47,417 
72 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 47,417 
73 4,650 6,580 4,754 4,714 3,000 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 47,333 
74 4,650 6,580 4,754 4,714 6,233 6,180 6,614 4,754 4,770 4,488 53,737 
75 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 47,417 
76 3,190 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 45,957 
77 6,186 6,580 4,754 6,265 6,233 3,000 4,964 4,754 6,358 3,011 52,105 
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78 4,650 6,580 6,358 4,714 6,233 6,180 4,964 6,358 6,358 6,011 58,406 
79 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 47,417 
80 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 3,000 4,964 4,754 4,770 4,488 45,759 
81 3,190 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 3,000 4,754 4,770 3,011 42,517 
82 2,000 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 3,011 43,290 
83 6,186 3,000 4,754 6,265 6,233 4,659 4,964 4,754 4,770 6,011 51,595 
84 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 47,417 
85 6,186 6,580 6,358 6,265 6,233 6,180 6,614 6,358 6,358 4,488 61,619 
86 3,190 4,981 4,754 3,000 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 44,243 
87 4,650 4,981 4,754 6,265 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 48,968 
88 3,190 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,011 30,202 
89 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 47,417 
90 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 47,417 
91 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 47,417 
92 6,186 6,580 6,358 6,265 4,684 6,180 6,614 6,358 6,358 4,488 60,070 
93 4,650 4,981 6,358 4,714 3,000 4,659 6,614 6,358 4,770 4,488 50,592 
94 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 47,417 
95 4,650 4,981 4,754 4,714 4,684 4,659 4,964 4,754 4,770 4,488 47,417 
96 6,186 6,580 6,358 6,265 4,684 4,659 6,614 6,358 6,358 4,488 58,548 
97 4,650 4,981 4,754 6,265 6,233 4,659 4,964 4,754 6,358 6,011 53,629 
98 4,650 6,580 4,754 6,265 6,233 6,180 6,614 4,754 4,770 6,011 56,811 
99 6,186 6,580 4,754 6,265 4,684 4,659 4,964 4,754 6,358 4,488 53,690 




















Variabel Keputusan Pembelian (Y) 
Correlations 
 
Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4 Y1.5 Y1.6 Y1.7 Y1.8 Y1.9 Y1.10 JML Y 
Y1.1 Pearson 
Correlation 1 ,333 ,291 ,252 ,629
**







Sig. (2-tailed)  ,072 ,119 ,179 ,000 ,113 ,556 ,075 ,037 ,002 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Y1.2 Pearson 








 ,360 ,089 ,323 ,621
**
 
Sig. (2-tailed) ,072  ,004 ,033 ,117 ,003 ,007 ,051 ,640 ,082 ,000 




 1 ,346 ,183 ,293 ,279 ,173 -,074 ,330 ,446
*
 
Sig. (2-tailed) ,119 ,004  ,061 ,333 ,115 ,135 ,362 ,697 ,075 ,014 




 ,346 1 ,476
**





Sig. (2-tailed) ,179 ,033 ,061  ,008 ,219 ,104 ,257 ,028 ,205 ,001 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 






 ,292 ,183 ,476
**











Sig. (2-tailed) ,000 ,117 ,333 ,008  ,167 ,002 ,002 ,000 ,020 ,000 








 ,227 ,286 ,655
**
 
Sig. (2-tailed) ,113 ,003 ,115 ,219 ,167  ,001 ,000 ,227 ,125 ,000 















Sig. (2-tailed) ,556 ,007 ,135 ,104 ,002 ,001  ,000 ,017 ,088 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Y1.8 Pearson 













Sig. (2-tailed) ,075 ,051 ,362 ,257 ,002 ,000 ,000  ,001 ,018 ,000 












 1 ,321 ,677
**
 
Sig. (2-tailed) ,037 ,640 ,697 ,028 ,000 ,227 ,017 ,001  ,084 ,000 




 ,323 ,330 ,238 ,424
*
 ,286 ,317 ,428
*
 ,321 1 ,643
**
 
Sig. (2-tailed) ,002 ,082 ,075 ,205 ,020 ,125 ,088 ,018 ,084  ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
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Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,014 ,001 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 























VARIABEL KUALITAS LAYANAN (X1) 
Correlations 
 





















Sig. (2-tailed)  ,009 ,002 ,036 ,012 ,210 ,036 ,001 ,036 ,077 ,000 















Sig. (2-tailed) ,009  ,697 ,117 ,002 ,092 ,021 ,000 ,117 ,000 ,000 




 ,074 1 ,380
*







Sig. (2-tailed) ,002 ,697  ,038 ,054 ,130 ,012 ,156 ,038 ,165 ,001 


















Sig. (2-tailed) ,036 ,117 ,038  ,163 ,333 ,012 ,001 ,000 ,076 ,001 

















Sig. (2-tailed) ,012 ,002 ,054 ,163  ,007 ,007 ,001 ,163 ,022 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X1.6 Pearson 
Correlation ,236 ,313 ,283 ,183 ,481
**
 1 ,196 ,262 ,183 ,292 ,523
**
 
Sig. (2-tailed) ,210 ,092 ,130 ,333 ,007  ,299 ,162 ,333 ,118 ,003 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 























Sig. (2-tailed) ,036 ,021 ,012 ,012 ,007 ,299  ,004 ,012 ,001 ,000 



















Sig. (2-tailed) ,001 ,000 ,156 ,001 ,001 ,162 ,004  ,001 ,002 ,000 















 1 ,328 ,578
**
 
Sig. (2-tailed) ,036 ,117 ,038 ,000 ,163 ,333 ,012 ,001  ,076 ,001 










 ,328 1 ,704
**
 
Sig. (2-tailed) ,077 ,000 ,165 ,076 ,022 ,118 ,001 ,002 ,076  ,000 

























Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,001 ,001 ,000 ,003 ,000 ,000 ,001 ,000  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 












 VARIABEL PROMOSI PENJUALAN (X2) 
Correlations 
 






 ,323 ,083 ,195 ,110 ,351 ,345 ,290 ,239 ,620
**
 
Sig. (2-tailed)  ,000 ,081 ,663 ,302 ,564 ,057 ,062 ,119 ,204 ,000 













Sig. (2-tailed) ,000  ,452 ,412 ,189 ,037 ,224 ,037 ,042 ,670 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X2.3 Pearson 













Sig. (2-tailed) ,081 ,452  ,018 ,012 ,094 ,119 ,035 ,012 ,045 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X2.4 Pearson 











Sig. (2-tailed) ,663 ,412 ,018  ,000 ,016 ,540 ,270 ,003 ,287 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X2.5 Pearson 









Sig. (2-tailed) ,302 ,189 ,012 ,000  ,150 ,394 ,220 ,053 ,048 ,000 













Sig. (2-tailed) ,564 ,037 ,094 ,016 ,150  ,289 ,126 ,008 ,003 ,000 
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N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X2.7 Pearson 
Correlation ,351 ,229 ,291 ,116 ,162 ,200 1 ,371
*
 -,095 ,212 ,441
*
 
Sig. (2-tailed) ,057 ,224 ,119 ,540 ,394 ,289  ,043 ,619 ,260 ,015 






 ,208 ,231 ,286 ,371
*
 1 ,068 ,265 ,585
**
 
Sig. (2-tailed) ,062 ,037 ,035 ,270 ,220 ,126 ,043  ,723 ,156 ,001 










 -,095 ,068 1 ,201 ,604
**
 
Sig. (2-tailed) ,119 ,042 ,012 ,003 ,053 ,008 ,619 ,723  ,287 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X2.10 Pearson 






 ,212 ,265 ,201 1 ,571
**
 
Sig. (2-tailed) ,204 ,670 ,045 ,287 ,048 ,003 ,260 ,156 ,287  ,001 

























Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,015 ,001 ,000 ,001  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 











VARIABEL INOVASI PRODUK (X3) 
Correlations 
 














 ,249 ,203 ,284 ,666
**
 
Sig. (2-tailed)  ,019 ,185 ,027 ,000 ,009 ,025 ,185 ,283 ,128 ,000 















Sig. (2-tailed) ,019  ,466 ,006 ,006 ,186 ,018 ,466 ,017 ,062 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X3.3 Pearson 








Sig. (2-tailed) ,185 ,466  ,104 ,075 ,106 ,104 ,000 ,222 ,969 ,005 



















Sig. (2-tailed) ,027 ,006 ,104  ,000 ,026 ,007 ,104 ,005 ,010 ,000 



















Sig. (2-tailed) ,000 ,006 ,075 ,000  ,006 ,029 ,075 ,047 ,023 ,000 















Sig. (2-tailed) ,009 ,186 ,106 ,026 ,006  ,011 ,106 ,035 ,293 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 





















Sig. (2-tailed) ,025 ,018 ,104 ,007 ,029 ,011  ,104 ,010 ,001 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X3.8 Pearson 





,302 ,330 ,301 ,302 1 ,230 -,007 ,500
**
 
Sig. (2-tailed) ,185 ,466 ,000 ,104 ,075 ,106 ,104  ,222 ,969 ,005 












 ,230 1 ,254 ,619
**
 
Sig. (2-tailed) ,283 ,017 ,222 ,005 ,047 ,035 ,010 ,222  ,175 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X3.10 Pearson 






 -,007 ,254 1 ,586
**
 
Sig. (2-tailed) ,128 ,062 ,969 ,010 ,023 ,293 ,001 ,969 ,175  ,001 

























Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,005 ,000 ,000 ,000 ,000 ,005 ,000 ,001  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

















































HASIL UJI ASUMSI KLASIK 
 
Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 













Test Statistic ,077 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,146
c
 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 











1 (Constant)   
Kualitas Layanan ,450 2,223 
Promosi Penjualan ,355 2,814 
Inovasi Produk ,394 2,540 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
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B Std. Error 
1 (Constant) -,376 2,508 




Inovasi Produk ,523 ,085 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 








Coefficients t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 (Constant) -,376 2,508  -,150 ,881 
Kualitas Layanan ,250 ,079 ,242 3,178 ,002 
Promosi 
Penjualan 
,232 ,093 ,213 2,492 ,014 
Inovasi Produk ,523 ,085 ,500 6,152 ,000 
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Df Mean Square F Sig. 
 Regression 1118,583 3 372,861 96,208 ,000
b
 
Residual 372,057 96 3,876   
Total 1490,640 99    
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 






Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the Estimate 
1 ,866
a
 ,750 ,743 1,969 
a. Predictors: (Constant), Inovasi Produk, Kualitas Layanan, Promosi Penjualan 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 
 
